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 การวจิยัครัง้นี้มคีวามมุ่งหมาย เพื่อศกึษาปจัจยัด้านผลติภณัฑ์ ที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรม
การตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร  โดยตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยั
ครัง้นี้คอื ผู้บรโิภคที่ซื้อ หรอืสนใจซื้อ รถยนต์ยีห่้อ MG ที่อาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเก็บรวบรวมขอ้มลู สถติทิี่ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มลู ได้แก่ ค่ารอ้ย
ละ ค่าเฉลีย่ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน การทดสอบค่าท ีการวเิคราะหค์่าความแปรปรวนทางเดยีว และ
สถติสิมการถดถอยเชงิซอ้นพหุคณู 
 ผลการวจิยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุ 31 - 40 ปี สถานภาพ
โสด พนักงานบรษิัทเอกชน ระดบัการศึกษาปรญิญาตรหีรอืเทียบเท่า และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
45,000 บาท ขึน้ไป 

 ปจัจยัด้านผลติภณัฑโ์ดยรวมมคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัมาก ดา้นแนวโน้มที่จะซื้อรถยนต ์
MG และดา้นแนะน าใหค้นรูจ้กัซือ้รถยนต ์MG อยูใ่นระดบัสูง ดา้นเวลาทีใ่ชใ้นการหาขอ้มลูเพื่อใชใ้น
การตดัสนิใจซือ้รถยนต ์MG เฉลีย่ประมาณ 28 วนั 

ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า ผูบ้รโิภคทีม่ ีเพศ อายุ  สถานภาพ อาชพี ระดบัการศกึษา 
และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่้อ MG ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และ 0.05 ตามล าดบั และ
ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑห์ลกั ด้านรปูลกัษณ์ของผลติภณัฑ์ ดา้นผลติภณัฑค์วบ 
และด้านศักยภาพของผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และ 0.05 ตามล าดบั 
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 The objectives of this research are to study the product elements influencing 
customer buying decisions on MG cars in the Bangkok metropolitan area. The sample of 
the research were consumers living in the Bangkok metropolitan area who are interested in 
purchase of a MG car. Questionnaire is the tool used for data collection. Statistics 
applications need for data analysis were, percentage, mean, standard deviation, t-test and 
one-way analysis and multiple regression. 

 The results are as follows: most of the respondents were female, aged between 
thirty one to forty years of age, single, working as employees at private companies, holding 
a Bachelor's degree, and having monthly income of higher than 45,001 Baht. 

 The overall product elements were at the high level. Their opinions in terms of the 
tendency of customers to buy a MG and the suggestions for buying MG car are at a high 
level. The period of information search to make a buying decision is about twenty - eight 
days. 

The hypotheses testing found that: respondents of different genders, ages, marital 
status, occupations, educational levels, and levels of income have different levels in term of 
buying decisions of MG car at a statistically significant level of 0.01 and 0.05, respectively. 

Product elements in terms of core product, tangible product, augmented product and 
potential product influenced customer’s buying decision of MG car in at a statistically 
significant level of 0.01 and 0.05, respectively. 

  
 
 
 
 
 

 
 
 



 

 

สารนิพนธ ์

เรือ่ง 

ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์ทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG  

ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร  

ของ 

นิชาภา วชัราพฤกษ์ 

ไดร้บัการอนุมตัจิากบณัฑติวทิยาลยัใหเ้ป็นส่วนหนึ่งของการศกึษาตามหลกัสตูร 

ปรญิญาบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ  สาขาวชิาการตลาด 

ของมหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 

 

 ..........................…………………................คณบดบีณัฑติวทิยาลยั 

(ผูช่้วยศาสตราจารย ์นายแพทยฉ์ตัรชยั เอกปญัญาสกุล) 

วนัที ่ ............ เดอืน  ...........................  พ.ศ. 2559 
 

 

อาจารยท์ีป่รกึษาสารนิพนธ์   คณะกรรมการสอบปากเปล่า 

 

..........................................ทีป่รกึษา  ...........................................ประธาน 

(อาจารย ์ดร. ไพบลูย ์อาชารุง่โรจน์)  (อาจารย ์ดร. ไพบลูย ์อาชารุง่โรจน์)) 

     ...........................................กรรมการ 

     (อาจารย ์ดร. ธนภูม ิอตเิวทนิ) 

 

...........................................กรรมการและเลขานุการ 

     (อาจารย ์จติอุษา ขนัทอง) 

 
 



 

 

ประกาศคณูุปการ 
 
 สารนิพนธฉ์บบันี้ส าเรจ็ลุล่วงได้ด้วยความกรุณาของผู้มีพระคุณหลายท่าน กราบขอบพระคุณ 
อาจารย ์ดร. ไพบูลย ์อาชารุ่งโรจน์ ที่กรุณาสละเวลาอนัมคี่ามารบัเป็นอาจารยท์ี่ปรกึษาสารนิพนธ ์ 
รวมถึงให้ความรู้  ข้อแนะน า  ตลอดจนข้อคิดเห็นต่างๆ  ที่เป็นประโยชน์อย่างยิง่ในการท าสาร
นิพนธฉ์บบัน้ี 
 ผู้วิจยัขอกราบขอบพระคุณ  อาจารย์ ดร. ธนภูมิ อติเวทิน และ อาจารย์ จติอุษา ขนัทอง       
ที่ให้ความอนุเคราะห์เป็นผู้เชี่ยวชาญตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือของแบบสอบถาม  และ
คณะกรรมการสอบสารนิพนธ์  ซึ่งได้สละเวลาอนัมคี่าในการให้ขอ้เสนอแนะ  และชี้ขอ้บกพร่องอนั
เป็นประโยชน์อยา่งยิง่ในการท างานวจิยัชิน้น้ี 
 ขอกราบขอบพระคุณอาจารยท์ุกท่านในโครงการหลกัสตูรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติทุกท่าน ทีไ่ด้
มอบความรูแ้ละแนวคดิต่างๆ อนัท าให้ผู้วจิยัมคีวามเตบิโตทางความคดิ จนสามารถน ามาใช้เป็น
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บทท่ี 1 

บทน ำ 

 

ภมิูหลงั 

 ตลาดรถยนต์ในประเทศไทย ถือเป็นตลาดที่น่าจบัตามอง เพราะเนื่องจากแนวโน้มตลาด
รถยนต์ปี พ.ศ. 2560 มโีอกาสกลบัมาขยายตวัได้อกีครัง้หลงัจากหดตวัต่อเนื่อง  4 ปีตดิต่อกนั โดย
คาดว่ายอดขายรถยนต์อาจกลบัขึ้นไปแตะระดบั 800,000 คนั หรอืคิดเป็นอัตราการขยายตัวร้อย
ละ 6 เนื่ องจากผลกระทบจากนโยบายรถยนต์คันแรกสิ้นสุดลงประกอบกับทิศทางเศรษฐกิจใน
ประเทศดขีึน้ จงึเป็นปจัจยับวกส าหรบัตลาดรถยนต์ปีหน้า ขณะทีภ่าพรวมธุรกจิสนิเชื่อเช่าซือ้รถยนต์
มทีิศทางฟ้ืนตัวขึ้นจากจุดต ่ าสุดตัง้แต่กลางปี พ.ศ. 2558  โดยช่วงที่เหลือปี พ.ศ. 2559 มโีอกาส
ปรบัตวัดขีึน้เลก็น้อยประมาณรอ้ยละ 0.5 - 2 จากปจัจยัหลกั คอื ยอดขายรถยนต์ที่มโีอกาสขยบัขึน้
จากช่วงครึง่ปีแรก สถานการณ์ยดึรถทีล่ดลง การช าระคนืสนิเชื่อเดมิทีอ่ยูใ่นระดบัค่อนขา้งสูง รวมทัง้
ทศิทางอตัราดอกเบี้ยที่ยงัคงทรงตวัระดบัต ่าและหนี้ที่ไม่ก่อใหเ้กดิรายได้ หรอืเอ็นพแีอล มคีุณภาพ
หนี้ดขี ึน้ (ลซิซิง่กสกิร. พ.ศ. 2559: ออนไลน์) ถอืเป็นสญัญาณทีด่ใีห้แก่ตลาดรถยนต์ในประเทศไทย 
ส าหรบัการออกผลติภณัฑ ์นวตักรรม แคมเปญใหม่ๆ เหน็ไดจ้ากการเปิดตวั MOTOR EXPO 2016 
มหกรรมยานยนต์ครัง้ที่ 33 ในวนัที่ 1 - 12 ธนัวาคม พ.ศ. 2559 ที่ผ่านมา ถอืว่าอุตสาหกรรมยาน
ยนต์เป็นตลาดที่น่าจบัตามองอีกอุตสาหกรรมหนึ่ง เพราะแข่งขนักันค่อนข้างรุนแรง หลายค่าย
รถยนตท์ีน่่าจบัตามองส าหรบัการแข่งขนัในตลาดอุตสาหกรรมนี้  

ดงัที ่ค่ายรถยนต์”เอม็จ”ี MG หรอืย่อมาจาก Morris Garages แบรนดร์ถยนตส์ญัชาตอิงักฤษ
ค่ายรถยนตห์นึ่งในประเทศไทยทีน่่าสนใจและน่าจบัตาอย่างยิง่ เพราะตัง้แต่เปิดตวัในปี 2557 เป็นต้น
มากม็กีารเตบิโตอย่างรวดเรว็ และเขา้มามบีทบาทส าคญัในวงการรถยนต์ไทย มกีารเปิดตวัรถยนต์
รุน่ใหม่ๆ อย่างต่อเนื่อง มกีารพฒันาเครอืข่ายการบรกิารอยู่ตลอดเวลา และทีส่ าคญัคอื นโยบายทีใ่ช้
ไทยเป็นฐานการผลติหลกัเพื่อจ าหน่ายในประเทศและส่งออกทัว่ภูมภิาค ซึ่งส่งผลโดยตรงต่อวงการ
รถยนต์และเศรษฐกจิของประเทศ ในช่วงเปิดตวัใหม่ๆ รถยนต์ MG ยงัไม่ได้รบัความสนใจมากนัก 
เนื่องจากความไม่มัน่ใจของผู้บรโิภคในเรื่องคุณภาพ แต่เมื่อเวลาผ่านไป MG ไดพ้สิูจน์ตวัเองแลว้ว่า 
MG เป็นรถยนต์ที่มคีุณภาพ มสีมรรถนะด ีคุ้มค่ากบัเมด็เงนิที่จ่ายออกไป แข่งขนักบัแบรนด์ที่มอียู่
ก่อนได้อย่างสมศกัดิศ์ร ีMG เปิดตวัรถยนต์รุ่นแรกในประเทศไทย คอืรุ่น MG6 เมื่อเดอืนมถุินายน 
พ.ศ. 2557 ต่อด้วยการเปิดตัวรถยนต์ MG3 ในเดือนมนีาคม พ.ศ. 2558 ตามมาด้วยการเปิดตัว 
NEW MG6 รุ่นไมเนอรเ์ชนจใ์นเดอืนกรกฎาคม พ.ศ. 2558 ส่งทา้ยปีดว้ยการเปิดตวั NEW MG5 ใน
เดอืนพฤศจกิายน พ.ศ. 2558 และล่าสุดกบัการเปิดตวั NEW MG GS ในเดอืนมนีาคม พ.ศ. 2559 
(ผูจ้ดัการออนไลน์. พ.ศ. 2560: ออนไลน์) 
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จากการทดสอบโดยสื่อมวลชนมอือาชพีจากหลายๆ ส านักกบัรถทุกรุ่นของ MG ได้รบัการ
ยนืยนัเป็นเสยีงเดยีวกนัว่า รถยนต์ MG เป็นรถที่มสีมรรถนะที่น่าสนใจ จากเครื่องยนต์เทอรโ์บทัง้
ขนาด 1.5 ลติร, 1.8 ลติร และ 2.0 ลติร เร่งแซงมัน่ใจ ช่วงล่างถูกปรบัเซตมาอย่างด ีเน้นหนึบแน่น 
และสุดทา้ยคอื ทุกรุ่นให้ออปชนัมาแบบเหลอืเฟือ ในราคาทีต่ ่ากว่าคู่แข่งระดบัเดยีวกนั  วนันี้รถยนต ์
MG เป็นที่ยอมรบัของผู้บรโิภคชาวไทยในอตัราการเติบโตที่น่าสนใจ จากยอดขายปีล่าสุดที่มกีาร
เตบิโตถงึรอ้ยละ 120 โดยมยีอดขายรวมทุกรุ่นตัง้แต่เดอืนมกราคม ถงึธนัวาคม ปี พ.ศ. 2559 อยู่ที ่    
8,319 คนั โตขึน้รอ้ยละ 120 เทยีบกบัช่วงเวลาเดยีวกนัของปี พ.ศ. 2558 ทีท่ าไดเ้พยีง 3,779 คนั จงึ
ไมแ่ปลกใจทีเ่ราเหน็รถยนต ์MG วิง่อยูบ่นถนนเยอะขึน้เรือ่ยๆ 
          จะเหน็ไดว้่า MG ในประเทศไทยก าลงัเตบิโตอยา่งมัน่คง โดยไดต้ัง้เป้าหมายทีจ่ะเป็นหน่ึงใน
ผูผ้ลติรถยนตช์ัน้น าของประเทศไทย ตลอดระยะเวลา 3 ปีทีผ่่านมา ไดม้กีารวางรากฐานการเตบิโตใน
ธุรกิจยานยนต์นี้ไว้ในทุก ๆ ด้าน ทัง้ในด้านคุณภาพการผลิต การน าเทคโนโลยสีมยัใหม่เข้ามา
ประยุกต์ใช้ในสายการผลิต การพัฒนาด้านซัพพลาย การพัฒนาเครือข่ายผู้จ ัดจ าหน่าย การ
บรหิารงานขาย การตลาด ตลอดจนคุณภาพของงานบรกิารหลงัการขาย เพื่อสรา้งความเชื่อมัน่และ
ความพงึพอใจสูงสุดใหแ้ก่ลูกคา้ชาวไทย และยงัแสดงใหเ้หน็ถงึความมุ่งมัน่และการพฒันาของ เอม็จ ี
ให้สามารถเตบิโตในประเทศไทยได้อย่างยัง่ยนื จากขอ้มูลข้างต้น จงึท าให้ผู้วจิยัสนใจและต้องการ
ศึกษา ปจัจยัด้านผลติภัณฑ์ ได้แก่ ผลิตัณฑ์หลกั รูปลกัษณ์ของผลติภัณฑ์ ผลติภัณฑ์ควบ และ
ศกัยภาพของผลติภณัฑ ์ว่ามผีลต่อการท าการตลาดของรถยนต์ยีห่อ้ใหม่ MG ใหเ้ป็นที่รูจ้กัและสรา้ง
ความมัน่ใจจนเกดิเป็นพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคหรอืไม ่
 
ควำมมุ่งหมำยของกำรวิจยั 

1. เพื่ อ ศึกษ าพฤติก รรมการตัดสิน ใจซื้ อ รถยนต์ยี่ห้ อ  MG ของผู้บ ริโภค ใน เขต
กรงุเทพมหานคร 

2. เพื่ อ ศึกษ าพฤติก รรมการตัดสิน ใจซื้ อ รถยนต์ยี่ห้ อ  MG ของผู้บ ริโภค ใน เขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชพี ระดบั
การศกึษา และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  

3. เพื่ อศึกษาปจัจัยด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์หลัก รูปลักษณ์ของผลิตภัณฑ ์
ผลติภณัฑ์ควบ และศกัยภาพของผลติภณัฑ์ ที่มอีิทธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ 
MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
ควำมส ำคญัของกำรวิจยั 
 การศกึษาคน้ควา้ครัง้นี้เพื่อก่อใหเ้กดิประโยชน์ ดงันี้ 

1. สามารถน าไปใช้เป็นตวัอย่างและเป็นแหล่งข้อมูลในการประกอบการพจิารณาในพฒันา
ปจัจยัดา้นผลติภณัฑข์องรถยนต์ MG ไดแ้ก่ ผลติภณัฑห์ลกั รปูลกัษณ์ของผลติภณัฑ ์ผลติภณัฑค์วบ 



3 

 

และศกัยภาพของผลติภณัฑ ์ซึง่เป็นประโยชน์ในการก าหนดแผนกลยทุธ ์การพฒันาขดีความสามารถ 
เพื่อใหเ้ป็นทีรู่จ้กัเป็นทีเ่ชื่อมัน่และเพิม่ยอดขายของบรษิทัและผูเ้ป็นตวัแทนจ าหน่าย 

2. เพื่อเป็นแนวทางให้กบัผูป้ระกอบการ และผู้ประกอบการในอุตสาหกรรมเดยีวกนั ในการ
วางแผนการตลาดเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคอยา่งตรงจดุ 
 
ขอบเขตของกำรวิจยั 
 การศกึษาคน้ควา้ครัง้นี้ มุ่งศกึษาปจัจยัดา้นผลติภณัฑท์ีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจ
ซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ขอบเขตการศกึษาคน้ควา้ มดีงันี้ 
 
ประชำกรและกลุ่มตวัอย่ำงในกำรวิจยั 
 ในการศกึษาคน้ควา้ครัง้นี้เป็นการวจิยัเชงิส ารวจ (Survey Research) ผูว้จิยัก าหนดขอบเขต
การวจิยัไว ้ดงันี้ 

ประชำกรท่ีใช้ในกำรวิจยั 
ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื ผูบ้รโิภคที่ซือ้ หรอืสนใจซือ้ รถยนต์ยีห่อ้ MG ทีอ่าศยัอยู่

ในเขตกรงุเทพมหานคร ซึง่ไมท่ราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน 
กลุ่มตวัอย่ำงท่ีใช้ในกำรวิจยั 
กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้หรอืสนใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG ทีอ่าศยัอยู่

ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึง่ไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน ดงันัน้จงึใชก้ารค านวณกลุ่มตวัอย่าง
โดยใชสู้ตรการค านวณแบบไม่ทราบจ านวนประชากรของ ทาโร ยามาเน่ (ประคอง กรรณสูตร.2538: 
10-11 อา้งองิจาก Taro Yamane. 1967) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% และยอมรบัความคลาดเคลื่อนใน
การเลอืกตวัอยา่ง 5% มรีายละเอยีดในการค านวณดงันี้ 

𝑛 =
𝑍2pq

𝐸2
 

 
เมือ่ n แทน จ านวนสมาชกิกลุ่มตวัอยา่ง 

Z แทน ระดบัความเชื่อมัน่ทีผู่ว้จิยัก าหนดไว ้Z มคี่าเท่ากบั 1.96 ทีร่ะดบั 
ความเชื่อมัน่ 95% (ระดบั 0.05) 

  P แทน สดัส่วนของประชากรหรอืความน่าจะเป็นของประชากรในทีน่ี้ 
ก าหนดความน่าจะเป็นของประชากร เท่ากบั 0.5 

  q  แทน 1 – p 
  E แทน ค่าความคลาดเคลื่อนของกลุ่มทีย่อมใหเ้กดิขึน้ไดใ้นทีน่ี้ 

ก าหนด  E = 0.05 
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จากสตูรขา้งตน้แทนค่าไดด้งันี้ 

  n = 
(1.96)2(0.5)(1−0.5)

(0.05)2
 

   = 385 คน 
  

และเพื่อให้การเก็บขอ้มูลของแบบสอบถามครอบคลุมสมบูรณ์ จงึเพิม่จ านวนตวัอย่าง 4% 
ของกลุ่มตวัอย่าง (385x4% = 15.4) หรอืส ารอง 15 คน โดยนับรวมเป็นกลุ่มตวัอย่าง ดงันัน้ขนาด
ของกลุ่มตวัอยา่งในการวจิยัน้ีเท่ากบั 400 คน โดยมขีัน้ตอนดงันี้ 
 ขัน้ตอนที่ 1 การสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) ด้วยวธิกีารจบัฉลาก
เลือกแบบไม่ใส่คืนจากจ านวนศูนย์ตัวแทนจ าหน่ายเอ็มจ ีทัง้หมด 13 สาขาในกรุงเทพมหานคร 
(mgcars.2560 : ออนไลน์) โดยผลการจบัฉลากเพื่อน ามาเป็นตวัแทนในการเก็บขอ้มูลได้จ านวน 5 
ศูนย์ตวัแทนจ าหน่าย ได้ดงัต่อไปนี้ ศูนย์ตวัแทนจ าหน่ายหลกัสี่ ศูนย์ตวัแทนจ าหน่ายรามอินทรา 
ศูนย์ตวัแทนจ าหน่ายสุขุมวทิ 62 ศูนย์ตวัแทนจ าหน่ายพฒันาการ และศูนย์ตวัแทนจ าหน่ายเพชร
เกษม 
 ขัน้ตอนที่ 2 วธิสีุ่มตวัอย่างแบบโควตา (Quota Sampling) ตามศูนยต์วัแทนจ าหน่าย ทีจ่บั
ฉลากได้ในขัน้ที่ 1 โดยแบ่งสดัส่วนกลุ่มตวัอย่างจากทัง้หมด 400 คน จะได้สดัส่วนกลุ่มตวัอย่าง 80 
คนต่อแต่ละศูนยต์วัแทนจ าหน่าย 
 ขัน้ตอนที่ 3 วธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยเลอืกเกบ็ขอ้มูล
ดว้ยแบบสอบถามที่จดัเตรยีมไว ้น าไปเก็บขอ้มูลในศูนยต์วัแทนจ าหน่าย ไดด้งัต่อไปนี้ ศูนยต์วัแทน
จ าหน่ายหลกัสี่ ศูนย์ตัวแทนจ าหน่ายรามอินทรา ศูนย์ตัวแทนจ าหน่ายสุขุมวิท 62 ศูนย์ตัวแทน
จ าหน่ายพฒันาการ และศูนย์ตัวแทนจ าหน่ายเพชรเกษม ตามที่ก าหนดไว้แล้วในขัน้ที่ 2 โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืเกบ็ขอ้มลูตามสถานทีท่ีไ่ดก้ าหนดไวใ้นแต่ละศูนยต์วัแทนจ าหน่าย และจะ
แจกแบบสอบถามให้กบับุคคลทัว่ไปที่สนใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG ณ ศูนย์ตวัแทนจ าหน่าย ที่มกีาร
คน้หาแหล่งขอ้มลูผ่านทางอนิเตอรเ์น็ตเพื่อช่วยในการตดัสนิใจ จนครบจ านวน 400 คน 
 
ตวัแปรท่ีท ำกำรศึกษำ 

1. ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) ไดแ้ก่ 
1.1. ลกัษณะประชากรศาสตร ์

1.1.1. เพศ 
1.1.1.1. เพศชาย 
1.1.1.2. เพศหญงิ 

1.1.2. อายุ 
1.1.2.1. 21 –  30 ปี 
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1.1.2.2. 31 – 40 ปี 
1.1.2.3. 41 – 50 ปี 
1.1.2.4. 51 ปี ขึน้ไป 

1.1.3. สถานภาพ 
1.1.3.1. โสด 
1.1.3.2. สมรส/อยูด่ว้ยกนั 
1.1.3.3. หมา้ย/หย่ารา้ง/แยกกนัอยู่ 

1.1.4. อาชพี 
1.1.5.1. พนกังานบรษิทัเอกชน 
1.1.5.2. ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
1.1.5.3. ธุรกจิส่วนตวั/อาชพีอสิระ 
1.1.5.4. อื่นๆ โปรดระบุ................. 

1.1.5. ระดบัการศกึษา 
1.1.5.1. ต ่ากว่าปรญิญาตร ี
1.1.5.2. ปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า 
1.1.5.3. สงูกว่าปรญิญาตร ี

1.1.6. รายไดต่้อเดอืน 
1.1.6.1. น้อยกว่า หรอืเท่ากบั 25,000 บาท 
1.1.6.2. 25,001 – 35,000 บาท 
1.1.6.3. 35,001 – 45,000 บาท 
1.1.6.4. 45,001 บาท ขึน้ไป 

1.2. ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์ 
1.2.1. ผลติภณัฑห์ลกั  
1.2.2. รปูลกัษณ์ของผลติภณัฑ ์ 
1.2.3. ผลติภณัฑค์วบ  
1.2.4. ศกัยภาพของผลติภณัฑ ์

ตวัแปรตำม (Dependent Variable) ไดแ้ก่ พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
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นิยำมศพัทเ์ฉพำะ 
การศึกษาปจัจยัด้านผลติภณัฑ์ ที่มอีิทธพิลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG 

ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจยัขอก าหนดนิยามศัพท์เฉพาะเพื่อให้เกิดความเข้าใจ
ตรงกนัในการอ่านวจิยัฉบบัน้ี 

1. ผู้บริโภค หมายถึง ผู้บรโิภคที่ซื้อ หรอืสนใจซื้อ รถยนต์ยี่ห้อ MG ที่อาศัยอยู่ในเขต
กรงุเทพมหานคร  

2. ปัจจยัด้ำนผลิตภณัฑ ์หมายถงึ คุณค่าของรถยนต์ยีห่อ้ MG ทีส่่งมอบใหก้บัผูบ้รโิภค เพื่อ
สรา้งผลประโยชน์ทีเ่กดิความพงึพอใจ และเพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรอืความตอ้งการของผูบ้รโิภค 
ประกอบดว้ย 

  2.1 ผลิตภัณฑ์หลกั หมายถึง การรบัรู้เกี่ยวกับรถยนต์ยี่ห้อ MG ในด้านคุณภาพ
เหมาะสมกบัการได้รบัมาตรฐานสากลของยุโรป การประหยดัพลงังาน ประหยดัน ้ามนั และราคาที่
เหมาะสม คุม้ค่ากบัเงนิทีจ่า่ยไป 

 2.2 รูปลกัษณ์ของผลติภณัฑ์ หมายถึง การรบัรูเ้กี่ยวกบัรถยนต์ยี่ห้อ MG ในด้าน
ความเป็นเอกลกัษณ์ของรถยนต์ รปูลกัษณ์ทนัสมยั และความโดดเด่นกบัฟงัก์ชัน่การใช้งานภายใน
รถยนต ์MG 

   2.3 ผลติภณัฑค์วบ หมายถงึ การรบัรูเ้กีย่วกบัรถยนต์ยีห่อ้ MG ในดา้นอุปกรณ์เสรมิ
ตกแต่งตวัรถยนต์ ศูนยบ์รกิารมมีาตรฐาน การบรกิารของพนักงานทีม่ฝีีมอื บรกิารหลงัการขายทีค่รบ
วงจร และศูนยบ์รกิารมมีาตรฐาน ทัว่ถงึและเดนิทางสะดวก 

 2.4 ศกัยภาพของผลติภัณฑ์ หมายถึง การรบัรู้เกี่ยวกับรถยนต์ยี่ห้อ MG ในด้าน
ความปลอดภยัสูง จากระบบท างานของรถยนต์ ความกว้างขวาง สะดวกสบายห้องโดยสารของ
รถยนต์ MG รวมถงึระบบเทอรโ์บชารจ์ของรถยนต์ MG ที่ช่วยเพิม่ความสามารถในการท างานของ
เครือ่งยนต ์ 
 4. พฤติกรรมกำรตดัสินใจซ้ือรถยนตย่ี์ห้อ MG หมายถงึ การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการการ
ตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG ของผบูรโิภค ในเรือ่งแนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต ์MG การแนะน าใหค้นรูจ้กั 
ซือ้รถยนต ์MG และเวลาทีใ่ชใ้นการหาขอ้มลูเพื่อใชใ้นการตดัสนิใจซือ้รถยนต ์MG 
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กรอบแนวคิดในกำรวิจยั 
ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์ทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภค

ในเขตกรงุเทพมหานคร มกีรอบแนวคดิในการวจิยั ดงันี้ 
 

    ตวัแปรอิสระ (Independent Variables)            ตวัแปรตำม (Dependent Variable( 
                                                                 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 1 แสดงกรอบแนวคดิในการวจิยั 

 
 
 
 
 
 

ลกัษณะทำงประชำกรศำสตร ์
- เพศ (Nominal scale) 
- อายุ (Ordinal scale) 
- สถานภาพ (Nominal scale) 
- อาชพี (Nominal scale) 
- ระดบัการศกึษา (Ordinal scale) 
- รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน (Ordinal scale) 

 

 

 

 

พฤติกรรมกำรตดัสินใจซ้ือรถยนตย่ี์ห้อ 

MG ของผูบ้ริโภคในเขต

กรงุเทพมหำนคร ปัจจยัด้ำนผลิตภณัฑ ์ 
- ผลติภณัฑห์ลกั  
- รปูลกัษณ์ของผลติภณัฑ ์ 
- ผลติภณัฑค์วบ  
- ศกัยภาพของผลติภณัฑ ์ 
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สมมติฐำนกำรวิจยั 
 1. ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ  สถานภาพ อาชพี ระดบัการศกึษา 
และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 

2. ปจัจยัด้านผลิตภัณฑ์ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทท่ี 2 

เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
 การศึกษาวจิยั ปจัจยัด้านผลติภณัฑ์ที่มอีิทธพิลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ 
MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วจิยัได้มกีารศึกษาค้นคว้า ข้อมูล เอกสารต่างๆ โดย
อาศยัพืน้ฐานทฤษฎแีนวความคดิ ผลงานวจิยัต่างๆ ทีเ่กีย่วขอ้ง เพื่อใชใ้นการวางกรอบแนวความคดิ
วจิยั และตัง้สมมตฐิานการวจิยั ประกอบดว้ย 

1. แนวคดิเกีย่วกบัลกัษณะประชากรศาสตร ์
2. แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
3. แนวคดิเกีย่วกบัปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์ 
4. แนวคดิเกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ 

5. ประวตัขิองรถยนต ์MG 
6. งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 

7. แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วขอ้งทีไ่ดน้ ามาใชใ้นการวจิยัครัง้นี้ 

 
1. แนวคิดเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร ์ 

ประชากรศาสตร์ (Demography) มรีากศพัท์มาจาก Deme หมายถีง People คอืประชากร
หรือประชาชน Graphy หมายถึง writing up, description หรอื study คือ การศึกษาหรอืศาสตร์
ประชากรศาสตร์ หมายถึง เป็นการศึกษาเชิงปรมิาณเกี่ยวกบัประชากรโดยใช้ข้อมูลจากส ามะโน
ประชากร (Census) เพื่อศกึษาจ านวนของประชากร ความหนาแน่นของประชากร การวเิคราะหท์าง
ประชากรในเรือ่งของขนาดโครงสรา้ง การกระจายตวัของประชากรและการเปลีย่นแปลงประชากร  

ประชากรศาสตรห์มายถงึ การวเิคราะห์เชงิสถติแิละการพรรณนาลกัษณะของกลุ่มประชากร
ดา้นการกระจายสถติอาย ุเพศ และสถานภาพทางการพลเมอืง ในขณะใดขณะหน่ึงหรอืช่วงระยะเวลา
หนึ่ง (ราชบณัฑติยสถาน. 2524:109) 

สุวสา ชยัสุรตัน์ (2537) กล่าวว่า ประชากรศาสตร ์(Demographic) หมายถงึ ปจัจยัต่างๆที่
เป็นหลกัเกณฑใ์นการบ่งบอกถงึลกัษณะทางประชากรที่อยู่ในตวับุคคลนัน้ๆ ไดแ้ก่ อายุ เพศ ขนาด
ครอบครวั รายได ้การศกึษา อาชพี วฏัจกัรชวีติ ครอบครวั ศาสนา เชื้อชาตสิญัชาต ิและสถานภาพ
ทางสงัคม (Social class) 

ฮานนา และว๊อซเนี๊ ยก ; ชิฟแมน และคานิค (Hanna; & Wozniak 2001; Shiffman; & 
Kanuk. 2003) ได้ให้ความหมายของลักษณะทางประชากรศาสตร์ โดยกล่าวว่า ลักษณะทาง
ประชากรศาสตร ์หมายถงึ ขอ้มลู เกี่ยวกบัตวับุคคล เช่น อายุเพศ การศกึษา อาชพี รายได้ ศาสนา
และเชื้อชาติ ซึ่งมอีทีธพิลต่อพฤตกรรมผู้บรโิภค ซึ่งโดยทัว่ไปแล้วใช้เป็นลกัษณะพื้นฐานที่นักการ

 



10 

 

ตลาดมกัจะน ามาพจิารณาส าหรบัการแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) โดยน ามาเชื่อมโยงกบั
ความตอ้งการความชอบ และอตัราการใชส้นิคา้ของผูบ้รโิภค 

ปัจจยัด้านประชากรศาสตร ์หมายถึง ลกัษณะส่วนบุคคลของผู้บรโิภค ได้แก่ เพศ อายุ
ระดบัการศกึษาสูงสุด อาชพี รายไดต่้อเดอืน ซึง่ปจัจยัดา้นประชากรศาสตรใ์นปจัจุบนันิยมมากทีสุ่ด
ในการแบ่งสวนการตลาดกลุ่มผูบ้รโิภค 

ยุบล เบญจรงคก์จิ (2542: 44-45) ไดก้ล่าวถงึ แนวความคดิดา้นประชากรนี้ เป็นทฤษฎทีี่ใช้
หลกัการของความเป็นเหตุเป็นผล กล่าวคอื พฤตกิรรมต่างๆ ของมนุษยเ์กดิขึน้ตามแรงบงัคบั จาก
ภายนอกมากระตุ้น เป็นความเชื่อทีว่่าคนทีม่ ีคุณสมบตัทิางประชากรทีแ่ตกต่างกนั จะมพีฤตกิรรมที่
แตกต่างกันไปด้วย ซึ่งแนวความคิดนี้ตรงกับทฤษฎีกลุ่มสงัคม (Social Categories Theory) ของ 
Defleur; & Bcll-Rokeaoh (1996) ที่อธบิายว่า พฤตกิรรมของบุคคลเกี่ยวขอ้งกบั      ลกัษณะต่างๆ 
ของบุคคล หรอืลกัษณะทางประชากร ซึ่งลกัษณะเหล่านี้สามารถอธบิายป็นกลุ่มๆ ได้คอืบุคคลที่มี
พฤตกิรรมคล้ายคลงึกนัมกัจะอยู่ในกลุ่มเดยีวกนัดงันัน้ บุคคลทีอ่ยู่ในล าดบัขัน้ขัน้ทางสงัคมเดยีวกนั
จะ เลอืกรบัและตอบสนองต่อเนื้อหาข่าวสารในแบบเดยีวกนั และทฤษฎคีวามแตกต่างระหว่างบุคคล 
(Individual Differences Theory) ซึ่งทฤษฏีนี้ได้รบัการพฒันาจากแนวความคดิเรื่องสิง่เร้าและการ
ตอบสนอง (Stimulus-Response) หรอืทฤษฎี เอส-อาร (S-R Theory) ในสมัยก่อนและได้น ามา
ประยุกต์ใชอ้ธบิายเกี่ยวกบัการสื่อสารว่า ผูร้บัสารททีม่คีุณลกัษณะที่แตกต่างกนั จะมคีวามสนใจต่อ
ขา่วสารทีแ่ตกต่างกนั 

ศิริวรรณ  เสรีร ัต น์  (2538: 41) ได้กล่ าวไว้ว่า การแบ่ งส่วนตลาดตามตัวแปรด้าน
ประชากรศาสตร์ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ ครอบครวั จ านวนสมาชกิในครอบครวั ระดบั
การศกึษา อาชพี และรายได้ต่อเดอืน ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์เป็นลกัษณะที่ส าคญัและสถติทิี่
วดัได้ของประชากร ช่วยในการก าหนดตลาดเป้าหมาย ในขณะที่ลกัษณะด้านจติวทิยาและสงัคม
วฒันธรรม ช่วยอธบิายถงึความคดิและความรูส้กึของกลุ่มเป้าหมายนัน้ ขอ้มลูดา้นประชากรจะ 
สามารถเขา้ถงึและมปีระสทิธิผลต่อการก าหนดตลาดเป้าหมาย ลกัษณะประชากรศาสตรท์ีต่่างกนัจะ 
ก าหนดลกัษณะพฤตกิรรมทีแ่ตกต่างกนั ดงันี้ 

1. เพศ ความแตกต่างทางเพศ ท าใหบุ้คคลมพีฤตกิรรมของการตดิต่อสื่อสารต่างกนั คอืเพศ
หญิงมแีนวโน้มมคีวามต้องการที่จะรบัและส่งข่าวสารมากกว่าเพศชาย ในขณะที่เพศชายม ีความ
ตอ้งการทีจ่ะสรา้งความสมัพนัธ ์อนัดใีหเ้กดิขึน้จากการรบัและส่งข่าวสาร อกีทัง้เพศหญงิและเพศชาย 
มคีวามแตกต่างกนัในเรื่องความคดิ ค่านิยมและทศันคต ิทัง้นี้เนื่องจากวฒันธรรมและสงัคมก าหนด
บทบาทและกจิกรรมของคนทัง้สองเพศไวต่้างกนั 

2. อาย ุเป็นปจัจยัทีท่ าใหค้นมคีวามแตกต่างกนัในเรือ่งของความคดิและพฤตกิรรม โดยคนที่
อายุน้อยมกัจะมคีวามคดิเสรนีิยม ยดึถอือุดมการณ์และมองโลกในแง่ดใีนขณะที่คนอายุมากมกัจะมี
ความคดิทีอ่นุรกัษ์นิยม ยดึถอืการปฏบิตัริะมดัระวงั มองโลกในแง่รา้ย เนื่องมาจากผ่านประสบการณ์
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การใช้ชวีติที่แตกต่างกนั ลกัษณะการใช่สื่อก็ ต่างกนัโดยคนที่มอีายุมากมกัจะใช้ สื่อเพื่อแสวงหา
ขา่วสารสาระมากกว่าความบนัเทงิ 

3. การศกึษา เป็นปจัจยัทีท่ าใหค้นมคีวามคดิ ค่านิยม ทศันคต ิและพฤตกิรรมแตกต่างกนัคน
ทีม่กีารศกึษาสงูจะไดเ้ปรยีบอยา่งมากในการเป็นผูร้บัสารทีด่เีพราะเป็นผูม้คีวามกวา้งขวางและ เขา้ใจ
สารได้ดี แต่จะเป็นคนที่ไม่เชื่ออะไรง่ายๆ ถ้าไม่มีหลักฐานหรือเหตุผลเพียงพอ ในขณะที่คนมี
การศกึษาต ่ามกัจะใช่สื่อประเภท วทิยุโทรทศัน์ และภาพยนตร ์หากผู้มกีารศกึษาสูงมเีวลาว่างพอก ็
จะใช้สื่อสิง่พมิพ์ วทิยุ โทรทศัน์ และภาพยนตร์แต่หากมเีวลาจ ากดัก็มกัจะแสวงหาข่าวสารจากสื่อ
สิง่พมิพ ์มากกว่าประเภทอื่น 

4. สถานะทางสงัคมและเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ รายได้ และสถานภาพทางสงัคมของ
บุคคล มอีิทธพิลอย่างส าคญัต่อปฏิกิรยิาของผู้รบัสารที่มต่ีอผู้ส่งสาร เพราะแต่ละคนมวีฒันธรรม
ประสบการณ์ทศันคต ิค่านิยมและเป้าหมายทีต่่างกนั 

5. สถานภาพสมรส หมายถงึ การครองเรอืน โดยแบ่งเป็น โสด สมรส หมา้ย หย่ารา้ง หรอื
แยกกันอยู่ ซึ่งปจัจยัเหล่าน้ีจะเป็นตัวก าหนดพฤติกรรมการตัดสินใจของคนได้ เช่น คนโสดการ
ตดัสนิใจมกัจะเกดิขึน้โดยตวัเอง ซึง่ในขณะทีค่นทีส่มรสแลว้จะมกีารตดัสนิใจรว่มกนักบัคู่สมรส ซึง่จะ
มอีทิธพิลต่อกระบวนการคดิ การวเิคราะห ์การตดัสนิใจรบัขอ้มลูขา่วสารทีต่่างกนั 

ปรมะ สตะเวทนิ (2546: 112-118) ได้อธบิายถงึคุณสมบตัเิฉพาะของตน ซึ่งแตกต่างกนัใน 
แต่ละคน คุณสมบตัเิหล่านี้จะมอีทิธพิลต่อผู้รบัสารในการท าการสื่อสาร อย่างไรก็ตามในการสื่อสาร 
ในสถานการณ์ต่างๆ นัน้จ านวนของผู้รบัสารก็มปีรมิาณแตกต่างกนัด้วย การวเิคราะห์ผู้รบัสารที่ม ี
จ านวนน้อยคนนัน้มกัไม่ค่อยมีปญัหาหรอืมปีญัหาน้อยกว่าการวิเคราะห์ผู้รบัสารที่มีจ านวนมาก
เนื่องจากการวเิคราะห์ คนที่มจี านวนน้อย เราสามารถวเิคราะหผ์ู้รบัสารทุกคนไดแ้ต่ในการวเิคราะห์
คนจ านวนมาก เราไม่สามารถวิเคราะห์ผู้รบัสารแต่ละคนได้เพราะมผีู้รบัสารจ านวนมากเกินไป
นอกจากนี้ผู้ส่งสารยงัไม่รูจ้กัผู้รบัสารแต่ละคนด้วย ดงันัน้ วธิกีารที่ดทีี่สุดในการวเิคราะห์ผู้รบัสารที่
ประกอบไปด้วยคนจ านวนมากก็คือ การจ าแนกผู้รบัสารออกเป็นกลุ่มๆ ตามลักษณะประชากร
(Demographic Characteristics) ได้แก่ อายุ เพศ สถานภาพทางสังคม และเศรษฐกิจ การศึกษา 
ศาสนา สถานภาพสมรส เป็นต้น ซึ่งคุณสมบตัิเหล่านี้ล้วนแล้วแต่มผีลต่อการรบัรู ้การตีความ และ
การเขา้ใจในการสื่อสารทัง้สิน้ (กติมิา สุรสนธ.ิ 2541:15-17) 

1. เพศ (Sex) หญิงชายมีความแตกต่างกันทัง้ในด้านสรรีะ ความถนัด สภาวะทางจิตใจ 
อารมณ์จากงานวจิยัทางด้านจติวทิยา ทัง้หลายได้แสดงให้เห็นถึงความแตกต่างอย่างมาก ในเรื่ อง
ความคดิ ค่านิยม และทศันคต ิทัง้นี้เพราะวฒันธรรมและสงัคมได้ก าหนดบทบาท และกจิกรรมของ 
คนทัง้สองเพศไวแ้ตกต่างกนั 

2. อายุ (Age) อายุเป็นปจัจยัที่ส าคัญประการหน่ึงต่อพฤติกรรมการสื่อสารของมนุษย ์
เนื่องจากอายุจะเป็นตวัก าหนดหรอืเป็นสิง่ที่บ่งบอกเกี่ยวกบัความมปีระสบการณ์ในเรื่องต่างๆ ของ
บุคคล ดงัค ากล่าวทีว่่า ผูใ้หญ่อาบน ้ารอ้นมาก่อน เกดิมาหลายฝน หรอืเรยีกคนทีม่ปีระสบการณ์น้อย
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กว่าว่า เด็กเมื่อวานซนื เป็นต้น สิง่เหล่านี้ล้วนแล้วแต่เป็นเครื่องบ่งชี้หรอืแสดงความคดิ ความเชื่อ 
ลักษณะการโต้ตอบต่อเหตุการณ์ต่างๆ ที่เกิดขึ้นของบุคคล คนเราโดยทัว่ไปเมื่ออายุเพิ่มขึ้น
ประสบการณ์จะสูงขึ้น ความฉลาดรอบคอบก็เพิม่มากขึน้ วธิคีดิและสิง่ที่สนใจก็จะเปลี่ยนแปลงไป 
ดว้ย 

3. การศกึษา (Education) การศกึษา หรอืความรู ้เป็นลกัษณะอกีประการหนึ่งทีม่อีทีธพิลต่อ
ผู้รบัสาร การที่คนได้รบัการศกึษาที่ต่างกนัในยุคสมยัที่ต่างกนั ในระบบการศกึษาที่ แตกต่างกนัจงึ
ยอมมคีวามรูส้กึนึกคดิ อุดมการณ์และความต้องการที่แตกต่างกนั คนทัว่ๆ ไปมกัจะสนใจ หรอืยดึ
แนวความคดิ ในแนวสาขาของตนเป็นส าคญั และบุคคลมกัมลีกัษณะบางประการทีแ่สดงหรอื บ่งชีถ้งึ
พืน้ฐานการศกึษาหรอืสาขาวชิาทีเ่รยีนมา เนื่องจากสถาบนัการศกึษาเป็นสถาบนัที ่อบรมกล่อมเกลา
ใหบุ้คคลมบีุคลกิภาพไปในทศิทางทีแ่ตกต่างกนั ทางดา้นครผููส้อนกม็อีิทธพิลต่อความคดิของผูเ้รยีน 
โดยการสอดแทรกความรู้สึกนึกคิดของตัวให้แก่ผู้เรียน ดังนั ้นการศึกษาจึงเป็นตัวก าหนดใน
กระบวนการเลอืกสรรของผูร้บั 

4. สถานภาพทางสงัคมและเศรษฐกจิ (Socio-Economic Status) อนัไดแ้ก่ เชื่อชาต ิและ  
ชาตพินัธ ์ถิน่ฐานภูมลิ าเนา พืน้ฐานของครอบครวั อาชพี รายไดแ้ละฐานะทางการเงนิ ปจัจยัเหล่าน้ีมี
อทิธพิลอยา่งส าคญัต่อผูร้บั ซึง่ในการวจิยัไดช้ีใ้หเ้หน็ว่าสถานะทางสงัคมและเศรษฐกจิของผูร้บัสาร มี
อีทธิพลอย่างส าคัญต่อปฏิกิรยิาของผู้รบัสารที่มต่ีอผู้ส่งสาร และสาร สถานะภาพทางสงัคมและ
เศรษฐกจิท าให้คนมวีฒันธรรมที่ต่างกนั มปีระสบการณ์ ที่ต่างกนัมทีศันคตคิ่านิยม และเป้าหมายที่
ต่างกนั 

อดุลย์ จาตุรงค์กุล (2545: 38 - 39) ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์รวมถึง อายุ เพศ วงจร
ชวีติ ครอบครวั การศกึษา รายได ้เป็นตน้ ลกัษณะดงักล่าวมคีวามส าคญัต่อนักการตลาดเพราะเกี่ยว
พนัธ์กบัอุปสงค์ (Demand) ในตวัสนิค้าทัง้หลายการเปลี่ยนแปลงทางประชากรศาสตร ์ชี้ให้เห็นถึง
การเกิดขึ้นของตลาดใหม่และตลาดอื่ นก็จะหมดไปหรือลดความส าคัญลง ลักษณะทาง
ประชากรศาสตรท์ีส่ าคญั ดงันี้ 

1. อาย ุ(Age) นกัการตลาดตอ้งค านึงถงึความส าคญัของการเปลีย่นแปลงในเรือ่งอายุ 
2. เพศ (Sex) จ านวนสตรสีมรสหรอืโสดทีท่ างานนอกบา้นเพิม่มากขึน้เรือ่ยๆ นกัการ 

ตลาดต้องค านึงว่าปจัจุบนัสตร ีเป็นผู้ซื้อรายใหญ่ ซึ่งที่แล้วมาผู้ชายเป็นผู้ตดัสนิใจซื้อ นอกจากนัน้
บทบาทของสตรแีละบางสดัส่วนทีซ่ ้ากนั 

3. วงจรครอบครวั (Marital status) ขัน้ตอนแต่ละขัน้ของวงจรชวีตีครอบครวัเป็นตวัก าหนดที่
ส าคญัของพฤติกรรม ขัน้ของวงจรชีวิตครอบครวั แบ่งออกเป็น 9 ขัน้ตอน ซึ่งแต่ละขัน้ตอนจะมี
พฤตกิรรมการซือ้ทีแ่ตกต่างกนั 

4. การศกึษา และรายได้ (Education and Income) มอีทิธพิลต่อรายได้เป็นอย่างมาก การรู้
ว่าอะไรเกดิขึน้กบัการศกึษาและรายได้ เป็นสิง่ส าคญั เพราะแบบแผนการใช้จ่ายขึน้อยู่กบัรายได้ ที่
ไดร้บั 
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จากแนวคดิและทฤษฎทีี่กล่าวมาจะเหน็ได้ว่า ลกัษณะทางด้านประชากรศาสตรจ์ะมอีทิธพิล
ต่อการแบ่งเกณฑ์ลูกค้าออกเป็นกลุ่มทางการแบ่งส่วนการตลาด อนัเนื่องมาจากพฤติกรรมการซื้อ
สนิคา้ก าลงัซื้อ ความต้องการซื้อทีเ่กี่ยวขอ้งกบัลกัษณะดา้นประชากรศาสตรผ์ูว้จิยั จงึน าแนวคดิและ
ทฤษฎนีี้ มาใชใ้นการคน้หาค าตอบเกีย่วกบัลกัษณะการตดัสนิใจซือ้ ผูว้จิยัไดอ้า้งองิถงึแนวคดิของ ปร
มะ สตะเวทนิ (2546) ที่กล่าวถงึลกัษณะส่วนบุคคลประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ อาชพี ระดบั
การศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ซึ่งแต่ละบุคคลมคีวามคิดที่แตกต่างกันออกไปและมผีลต่อ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ดว้ย 

 
2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
   โซโลม่อน(Solomon) (1996: 7) กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การศึกษาถึง
กระบวนการต่างๆ ที่บุคคลหรอืกลุ่มบุคคลเข้าไปเกี่ยวข้อง เพื่อท าการเลือกสรร การซื้อ การใช ้     
หรอืการบรโิภค อนัเกี่ยวกบัผลติภณัฑ ์บรกิาร ความคดิ หรอืประสบการณ์ เพื่อสนองความต้องการ 
และความปรารถนาต่างๆ ใหไ้ดร้บัความพอใจ  
   ฉัตยาพร เสมอใจ (2550: 18) กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บรโิภค หมายถึง กระบวนการหรอื 
พฤตกิรรมการตดัสนิใจ การซือ้ การใช ้และการประเมนิผลการใชส้นิคา้หรอืบรกิารของบุคคล ซึง่จะมี
ความส าคัญต่อการซื้อสินค้าและบรกิารทัง้ในปจัจุบันและอนาคต ดังนั ้นเพื่อให้สามารถเข้าใจ
ความหมายของพฤตกิรรมผูบ้รโิภคไดด้ยีิง่ขึน้  
   คอตเลอร์ (Kotler) (2003: 174) กล่าวว่า การศึกษาพฤติกรรมผู้บรโิภคให้เข้าใจง่ายขึ้น
จ าเป็นต้องมกีารสรา้งตวัแบบ (Model) เพื่อแสดงใหเ้หน็ถงึความสมัพนัธร์ะหว่างสาเหตุต่างๆทีม่ต่ีอ
พฤตกิรรม ตวัแบบพฤตกิรรมผู้บรโิภคจะสรา้งเป็นผงัแสดงทศิทางการเคลื่อนไหวของกระบวนการ
ต่างๆทางพฤติกรรม ซึ่งมผีู้คดิตวัแบบต่างๆขึน้มามากมายหลายแบบ เพื่อน ามาอธบิายพฤติกรรม
ผูบ้รโิภค และในการวจิยันี้ ตวัแบบหนึ่งทีส่ามารถอธบิายพฤตกิรรมผูบ้รโิภคการวจิยัได้ คอื ตวัแบบ
พฤติกรรมผู้บรโิภคได้คดิตวัแบบเพื่ออธบิายพฤติกรรมผู้บรโิภค โดยอาศยัทฤษฎพีื้นฐานเกี่ยวกบั
พฤติกรรมของมนุษยท์ี่ว่าพฤติกรรมต่างๆเกิดขึ้นได้  จะต้องมสีาเหตุ หรอืสิง่เร้า (Stimuli) หรอืสิง่
กระตุ้น(Stimulus) ท าให้เกดิพฤตกิรรมดงักล่าว เป็นตวัป้อน (Input) ผ่านเขา้สู่กระบวนการตดัสนิใจ
ซื้อของผู้บรโิภคที่เปรยีบเสมือนกล่องด า (Black Box) ที่อยู่ภายใต้อิทธิพลของวฒันธรรม สงัคม 
จติวทิยา และปจัจยัส่วนบุคคล จากนัน้จงึแสดงพฤตกิรรมตอบสนอง (Response) ต่อสิง่เรา้ หรอืสิง่
กระตุน้ในรปูของการตดัสนิใจซือ้ หรอืไมซ่ือ้ โดยทีต่วัแบบพฤตกิรรมผูบ้รโิภคนี้ประกอบดว้ย 
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ขัน้ตอนการตดัสนิใจซือ้ของผู้บริโภค 

สิง่กระตุน้ภายนอก 

สิง่กระตุน้ทาง 

การตลาด 

-ผลติภณัฑ ์

-ราคา 

-การจดัจ าหน่าย 

-การส่งเสรมิ 

การตลาด 

ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ 

การตอบสนองของผูซ้ื้อ 

-การเลอืกผลติภณัฑ ์

-การเลอืกตรา 

-การเลอืกผูข้าย 

-เวลาในการซื้อ 

-ปรมิาณการซื้อ 

-ปจัจยัดา้นวฒันธรรม 

-ปจัจยัดา้นสงัคม 

-ปจัจยัส่วนบุคคล 

-ปจัจยัดา้นจติวทิยา 

ลกัษณะของผูซ้ื้อ 

-การรบัรูป้ญัหา 

-การคน้หาขอ้มลู 

-การประเมนิผลทางเลอืก 

-พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 

สิง่กระตุน้

อื่นๆ 

-เศรษฐกจิ 

-เทคโนโลย ี

-การเมอืง 

 

ภาพประกอบ 2 พฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
 
   ทีม่า: คอตเลอร ์(Kotler). (2003: 174). 
 
   1. สิง่กระตุน้ 
   สิง่กระตุ้นหรอืสิ่งเร้านี้เกิดขึ้นได้ 2 ทาง คือ เกิดจากภายในร่างกาย และเกิดจากภายนอก
ร่างกาย สิ่งกระตุ้นที่เกิดในร่างกายเป็นสิ่งที่เกิดจากสัญชาติญาณ หรอืธรรมชาติ ส่วนสิ่งที่เกิด
ภายนอกรา่งกายเกดิจากปจัจยัต่างๆทีส่รา้งใหเ้กดิขึน้ โดยสิง่กระตุ้นภายนอกประกอบดว้ย สิง่กระตุ้น 
2 สิง่กระตุน้คอื 
   1.1 สิง่กระตุ้นทางการตลาด เป็นสิง่กระตุ้นที่นักการตลาดสามารถควบคุม และจดัให้มขีึน้โดย
ใชส้่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ไดแ้ก่ 
       1.1.1 สิง่กระตุ้นทางด้านผลติภณัฑ์ คอื การพฒันาส่วนประกอบต่างของผลติภณัฑ์ให้
ดงึดูดความต้องการของผู้บรโิภค เช่น การออกแบบผลติภณัฑ์ให้สวยงาม มหีลายแบบหลายรุ่นให้
ผูบ้รโิภคเลอืกเพื่อกระตุน้ความตอ้งการซือ้ 
       1.1.2 สิง่กระตุ้นด้านการจดัจ าหน่าย เช่น การก าหนดราคาให้เหมาะสมกบัผลติภณัฑ์
และสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค 
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       1.1.3 สิง่กระตุน้ดา้นการจดัจ าหน่าย เช่น การจดัโชวร์มูใหส้วยงาม จดัจ าหน่ายใหท้ัว่ถงึ 
       1.1.4 สิง่กระตุ้นด้านการส่งเสรมิการตลาด เช่น มกีารโฆษณาอยู่สม ่าเสมอ มพีนักงาน
ใหค้ าแนะน าแก่ผูซ้ือ้ มกีารลด แลก แจก แถม หรอืมกีารทดลองขบัจะช่วยกระตุน้ความตอ้งการซือ้ได้ 
   1.2 สิง่กระตุน้อื่น 
       1.2.1 สิง่กระตุ้นทางเศรษฐกจิ เช่น ภายหลงัจากการประกาศลดค่าเงนิบาทเมื่อปี พ.ศ. 
2540 ท าให้เศรษฐกจิเกดิการชะลอตวัจนถงึปจัจุบนัส่งผลท าให้ประชาชนจ านวนมากนัน้ถูกเลกิจา้ง
งาน หรอืบณัฑติจบใหม่ไมม่งีานท า ประชาชนเกดิการเกบ็ออมเงนิไวไ้ม่น ามาใชซ้ือ้ของทีจ่ าเป็นส่งผล
ต่อธุรกจิต่างๆท าใหม้รีายไดล้ดลงและส่งผลใหเ้กดิปญัหาทางเศรษฐกจิตามมา 
       1.2.2 สิง่กระตุ้นทางเทคโนโลย ีเช่น การพฒันากระบวนการผลติ และคดิคน้ผลติภณัฑ์
ใหม ่ออกมาช่วยกระตุน้ความตอ้งการซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคมมีากขึน้ 
       1.2.3 สิง่กระตุ้นทางวฒันธรรม เช่น คนไทยได้รบัวฒันธรรมการบริโภคนมเป็นอาหาร
จากชาตติะวนัตก และยอมรบัในคุณค่าของนมทีบ่รโิภคนัน้ 
 
การวิเคราะหพ์ฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing consumer behavior) 
   ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2550: 231) กล่าวว่า การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภคเป็นการ
ค้นหาหรอืวจิยัเกี่ยวกบัพฤติกรรมการซื้อและการบรโิภคของผู้บรโิภค ทัง้ที่เป็นบุคคล กลุ่มบุคคล 
หรอืองค์การ เพื่อให้ทราบถึงลกัษณะความต้องการและพฤติกรรมการซื้อ การบรโิภค การเลือก
บรกิาร แนวคดิ หรอืประสบการณ์ทีจ่ะท าใหผู้บ้รโิภคพงึพอใจ  
   ค าถามที่ใช้เพื่อค้นหาลักษณะพฤติกรรมผู้บรโิภค คือ 6Ws และ 1H ซึ่งประกอบด้วย 
Who?, What?, Why?, Who?, When?, Where?, และ How? เพื่อค้นหาค าตอบ 7 ประการ หรือ 
7Os ซึ่งประกอบด้วย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ 
Operations ดงัภาพประกอบ 4 แสดงการใช้ค าถาม 7 ค าถาม เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเกี่ยวกับ
พฤตกิรรมผูบ้รโิภค ตลอดจนใชก้ลยทุธก์ารตลาดใหส้อดคลอ้งกบัค าตอบเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
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   ภาพแสดงการใช้ค าถาม 7 ค าถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการ (7Os) 
เกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบท่ีต้องการทราบ (7Os) 

1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is in the 
target market?) 

 ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 
 

2. ผูบ้รโิภคซือ้อะไร    
(What does the consumer buy?) 

 สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการซือ้ (Objects) 
 

3. ท าไมผูบ้รโิภคจงึซือ้    
 (Why does the consumer buy?) 

 วตัถุประสงคใ์นการซือ้ (Objectives) 
 

4. ใครมสี่วนรว่มในการตดัสนิใจซือ้  
     (Who participates in the buying?) 

 บทบาทของกลุ่มต่างๆ 
(Organizations)  
      ทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้ 

5. ผูบ้รโิภคซือ้เมือ่ใด                
(When does the consumer buy?) 

 โอกาสในการซือ้ (Occasions) 
 

6. ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน            
(Where does the consumer buy?) 

 แหล่ง (Outlets) หรอืช่องทาง 
(Channel) 
    ทีผู่บ้รโิภคไปท าการซือ้ 

7. ผูบ้รโิภคซือ้อยา่งไร       
(How does the consumer buy?) 

 ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้ 
     (Operations or Buying process) 

  
ภาพประกอบ 3 แสดงการใชค้ าถาม 7 ค าถาม (6Ws และ 1H) 

 
   ทีม่า: ศริวิรรณ เสรรีตัน์. (2550: 18) 
 
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Determinants of Consumer Behavior) 
   Kolter. (2003) กล่าวว่า การรูว้่าผูบ้รโิภคตดัสนิใจอย่างไรในตลาดนัน้ยงัไม่เพยีงพอส าหรบั
การศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเรายงัต้องสนใจดว้ยว่า ท าไมผูบ้รโิภคจงึตดัสนิใจในลกัษณะใดลกัษณะ
หนึ่งโดยเฉพาะดว้ย ดงันัน้เมื่อเราไดก้ล่าวถงึความส าคญัของการตดัสนิใจผูบ้รโิภคแลว้ ต่อไปนี้เราก็
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จะไดก้ล่าวถงึปจัจยัหลกัของพฤตกิรรมทีท่ าใหผู้บ้รโิภคเลอืกซือ้สนิคา้ใดสนิคา้หน่ึงโดยเฉพาะ ซึง่จะ
ท าใหเ้ราเหน็ว่าองคป์ระกอบของพฤตกิรรมผูบ้รโิภคนัน้เกีย่วขอ้งกนัอย่างไร 
   กุญแจส าคญัของพฤติกรรมผู้บรโิภคจะอยู่ที่ตวับุคคลแต่ละบุคคล เพราะการตดัสนิใจซื้อ
หรอืไม่ซื้อเป็นเรื่องของการตดัสนิใจของแต่ละบุคคล แม้ว่าบางครัง้บุคคลอาจตดัสนิใจเป็นแบบใด 
ดงันัน้สิง่ที่ผู้บรโิภคได้รบัก็คือ ข้อมูลจากภายนอกที่จะรวบรวมไว้เป็นสิง่ที่ใช้อ้างของผู้บรโิภคได ้
ขอ้มูลภายนอกดงักล่าวอาจกลายเป็นสิง่ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคได้แต่ผูบ้รโิภคก็
ยงัคงตอ้งตดัสนิใจเองโดยจะอาศยัขอ้มลูทีไ่ดร้บันัน้หรอืไมก่ไ็ด ้ตลอดจนวธิกีารน าเอาขอ้มลูไปใชด้ว้ย 
   นักการตลาด จงึสนใจอทิธพิลดงักล่าวทัง้ 2 ที่มต่ีอผู้บรโิภคคอื กระบวนการตดัสนิใจ ของ
บุคคลกบัอทิธพิลของสิง่แวดลอ้ม ดงันัน้ เราจงึกล่าวไดว้่าปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ม ี2 
ประการคอื 
    1. ปจัจยัทีอ่ยูภ่ายในของบุคคล (Internal Variables) 
    2. ปจัจยัทีอ่ยูภ่ายนอกของบุคคล (External Variables) 
   โดยเราเรียกปจัจยัภายในนัน้ว่า ปจัจยัพื้นฐาน (Basic Determinants) และเรยีกปจัจัย
ภายนอกว่าปจัจยัหรอือทิธพิลสิง่แวดลอ้ม (Environmental Determinants or Influencer)   
 

 

 
 
 
 

 

 
 

 

 
ภาพประกอบ 4 การตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 

 
   ทีม่า: Kolter. (2003). Marketing Management 

 

อทิธพิลของครอบครวั 

อทิธพิล 

ของ 

สงัคม 

แรงจงูใจ 

อทิธพิล 

ของ 

วฒันธรรม 

อทิธพิลของธุรกจิ อทิธพิลของรายได ้การรู ้

ทศันคต ิ

ความตอ้งการ บุคลกิภาพ 
การตดัสนิใจ

ซือ้ของ 

ผูบ้รโิภค 
การ 

รบัรู ้

การ 

เรยีนรู ้
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กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
 

 
 
 

ปจัจยัทีม่ผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ 
 

ลกัษณะทางประชากร ขอ้มลูยอ้นกลบั                   ปจัจยัทางสงัคมและจติวทิยา 
 

 
ภาพประกอบ 5 แสดงขัน้ตอนในกระบวนการตดัสนิใจซือ้ 

   ทีม่า: Kolter. (2003). Marketing Management. P. 275. 
 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผู้บริโภคทัว่ไป จะผา่นขัน้ตอนต่างๆ 6 ขัน้ตอน คือ  
    1. การรบัสิง่เรา้ (Stimulus) 
    สิง่เร้า หมายถึง สิง่กระตุ้น (Cue) หรอืแรงขบั (Drive) เพื่อจูงใจ หรอืเร่งเรา้ให้บุคคลเกิด
ความต้องการที่จะกระท าบางสิง่บางอย่าง สิง่เรา้นี้อาจเกดิจากสงัคม (Social Cue) เช่น การพูดกบั
เพื่อนร่วมงาน สมาชกิในครอบครวั การพูดคุยพบประสงัสรรค์ดงักล่าว ก็จะท าให้เกดิสิง่จงูใจขึน้กบั
ผูบ้รโิภคได ้
    สิ่งเร้าที่สองเกิดจากการโฆษณาสินค้า (Commercial Cue) โดยบรษิัทผู้ผลิตข้อความ
โฆษณาสนิคา้กเ็พื่อใหผู้บ้รโิภคเกดิความพงึพอใจในผลติภณัฑ ์
    สิ่งเร้าที่สามเป็นสิ่งเร้าที่ไม่ใช่การโฆษณา (Noncommercial Cue) เช่น ข่าวสาร หรือ
เอกสารต่างๆ ของรฐับาลหรอืรายงานของผูบ้รโิภค 
    สิง่เรา้ชนิดที่สี่ เกดิจากแรงกระตุ้นของร่างกาย (Physical Cue) ท าให้เกดิความรูส้กึต่างๆ
เช่น ความหวิ ความรูส้กึรอ้น หนาว และความรูส้กึเจบ็ปวด เป็นตน้ 
    2. การรบัรูป้ญัหา (Problem Awareness)  
    ในขัน้การรบัรูป้ญัหาน้ี แสดงว่าผู้บรโิภคยอมรบัว่า ผลติภณัฑห์รอืบรกิารที่ก าลงัพจิารณา
ซื้อนัน้อาจจะแก้ปญัหาความขาดแคลน หรอืความปรารถนาที่ยงัไม่ได้รบัการตอบสนองของเขาได ้
การยอมรบัการขาดแคลนเกิดขึ้นเมื่อผู้บรโิภคทราบว่าผลติภณัฑ์หรอืบรกิารจ าเป็นจะต้องซื้อใหม ่
ส่วนการยอมรบัถงึความปรารถนา หรอืความต้องการทีย่งัไม่ไดร้บัการตอบสนองเกดิขึ้นเมื่อผูบ้รโิภค
ทราบว่าผลติภณัฑ ์หรอืบรกิารเป็นสิง่ที่เขาไม่เคยซื้อมาก่อน และผลติภณัฑห์รอืบรกิารดงักล่าวนัน้
อาจจะท าใหเ้พิม่จนิตนาการแห่งตน (Self-Image) 
 

สิง่เรา้   รบัรูป้ญัหา   คน้หาขอ้มลู   ประเมนิทางเลอืก   ตดัสนิใจซือ้   พฤตกิรรมหลงัการซือ้ 
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    3. การคน้หาขอ้มลู (Information Search) 
    ภายหลงัจากผู้บรโิภคไดต้ดัสนิใจว่าความขาดแคลน หรอืความปรารถนาที่ยงัไม่ไดร้บัการ
ตอบสนองมคีุณค่าทีจ่ะไดร้บัพจิารณาต่อไป การรวบรวมขอ้มลูเกี่ยวกบัสิง่ทีซ่ือ้กจ็ะกระท าในขัน้ตอน
นี้ การรวบรวมขอ้มลูอาจจ ากระท าโดยการรวบรวมรายการสนิคา้ และการบรกิารทัง้หมดมาพจิารณา 
และพจิารณาทางเลอืกแต่ละอยา่ง 
    4. การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of Alternative) 
    ภายหลังจากผู้บรโิภคได้รวบรวมข้อมูลในขัน้ที่สามเพียงพอแล้ว ในขัน้นี้ผู้บรโิภคก็จะ
ประเมนิทางเลอืกซื้อผลติภณัฑ ์หรอืบรกิารอย่างใดอย่างหนึ่งจากรายการทางเลอืกที่น ามาพจิารณา
นัน้บางครัง้การเลอืกผลติภณัฑ์ หรอืบรกิารอาจกระท าอย่างง่ายดาย เมื่อผลติภณัฑ์หรอืบรกิารให้
เลอืกนัน้มลีกัษณะเด่นเป็นพเิศษเหนือผลติภณัฑห์รอืบรกิารอื่นๆ เช่น ผลติภณัฑน์ัน้คุณภาพดเีลศิ 
ราคาถูก ในกรณีนี้การตัดสินใจเลือกก็จะกระท าทันทีโดยอัตโนมตัิ แต่บางครัง้การเลอืกก็ไม่อาจ
กระท าได้ง่ายๆเช่นนัน้ ในกรณี เช่นผู้บรโิภคจะต้องประเมนิพจิารณาทางเลอืกอย่างรอบคอบก่อน
ตดัสนิใจ เช่น อาจจะมผีลติภณัฑก์ารเลอืกซือ้ขึน้มา เกณฑก์ารตดัสนิใจเลอืกโดยทัว่ไป กจ็ะพจิารณา
ลกัษณะรูปร่างของผลติภณัฑ์ ราคา สสีนั คุณภาพ เกณฑ์เหล่านี้จะน ามาใช้เพื่อจดัล าดบัทางเลอืก
เพื่อการตดัสนิใจในขัน้ตอนต่อไป 
    5. การตดัสนิใจซือ้ (Purchase) 
    ภายหลงัที่ผู้บรโิภคได้เลอืกผลติภณัฑ ์หรอืบรกิารจากทางเลอืกหลายๆทางแล้ว ในขัน้นัน้
ผู้บรโิภคก็พรอ้มที่จะซื้อนัน่คอื การแลกเปลี่ยนเงนิ หรอืสญัญาที่จะจ่ายเงนิเพื่อได้มาซึ่งผลติภณัฑ์
หรอืบรกิารตามที่ต้องการ ในขัน้นี้ยงัมสีิ่งที่ต้องพิจารณาตัดสินใจอีก 3 ประการ คือ สถานที่ซื้อ 
(Place of Purchase) เงื่อนไขในการซื้อ (Terms) และความพร้อมที่จะจ าหน่าย (Availability) หาก
องคป์ระกอบทัง้สามอย่างนี้ เป็นที่พอใจ ตกลง การตดัสนิใจซือ้ก็จะเกดิขึน้แต่หากมาสิง่หนึ่งสิง่ใดไม่
เป็นทีพ่อใจ หรอืไมอ่าจรบัได ้ผูบ้รโิภคอาจจะไมซ่ือ้แมว้่าจะพอใจในผลติภณัฑ ์หรอืบรกิารแลว้กต็าม 
    6. พฤตกิรรมหลงัการซือ้ (Post Purchase Behavior) 
    ภายหลงัทีผู่้บรโิภคได้เลอืกผลติภณัฑ์ หรอืบรกิารแล้ว พฤตกิรรมหลงัการซือ้บางอย่างจะ
ตามมาคอื อาจจะซื้อเพิม่ขึ้น หรอือาจจะประเมนิการซื้อที่ได้ตดัสนิใจไปแล้วอย่างไรก็ตามผู้บรโิภค
อาจจะประเมนิการซื้อผลติภณัฑ์  หรอืบรกิารที่ซื้อไปนัน้อกีครัง้ หนึ่งผลติภณัฑ ์หรอืบรกิารที่ซื้อไป
นัน้ สามารถแก้ไขปญัหาตามที่เขาต้องการไดจ้รงิตามค าโฆษณาหรอืไม่ ผลติภณัฑ ์หรอืบรกิารตรง
ตามลกัษณะที่คาดหวงัหรอืไม่ หากผูบ้รโิภคได้รบัความพอใจก็จะท าให้เกิดการซื้อซ ้าเมื่อผลติภณัฑ ์
หรอืบรกิารนัน้ใชห้มดไป และบอกกล่าวไปยงัผูบ้รโิภครายอื่นๆในทางลบ 
    ผลของการตดัสนิใจของผู้บรโิภคที่ได้รบัมไีด้ทัง้ความพอใจ และไม่พอใจ และผลของการ
ตดัสนิใจนี้ อาจจะปรากฏขึน้ได้ในทนัททีี่ซื้อหรอืไม่ก็ได้  ตามปกตผิู้บรโิภคยงัพจิารณาถึงผลลพัธ์ที่
เกดิขึน้ภายหลงัการตดัสนิใจซื้อแล้วตลอดเวลาที่ยงัคงใช้ผลติภณัฑอ์ยู่ ไม่ว่าผูบ้รโิภคจะได้รบัความ
พอใจหรอืไม่ได้รบัความพอใจก็ตาม ข้อมูลเหล่านี้จะย้อนกลบัมาเป็นประสบการณ์ของบุคคล  ถ้า
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ผู้บรโิภคได้รบัความพอใจก็ไม่จ าเป็นที่จะต้องมพีฤตกิรรมอกีต่อไป และผลของความพอใจอนัใหม่
ล่าสุดนี้กจ็ะถูกเกบ็สะสมไวพ้รอ้มทีจ่ะมผีลกระทบต่อการตดัสนิใจซือ้แบบเดยีวกนัในครัง้ต่อของบุคคล
ดว้ย แต่ถ้าผลลพัธท์ี่เกดิขึน้เป็นความไม่พอใจแลว้ก็แสดงว่าปญัหาของผู้บรโิภค(ความต้องการ) ยงั
ไม่ได้รบัการบ าบดั และข้อเท็จจรงิอันนี้จะเป็นตัวกระตุ้นอันใหม่ที่จะท าให้ผู้บรโิภคต้องเริม่เข้าสู่
กระบวนการของพฤตกิรรมผู้บรโิภคอกีครัง้ หรอืยอมรบัในความไม่พอใจนัน้ ไม่ว่าจะเป็นกรณีใดก็
ตาม ความพอใจกย็งัคงถูกเก็บสะสมไวเ้ป็นประสบการณ์ที่จะมผีลกระทบต่อการตดัสนิใจในอนาคต
ของบุคคล สิง่ส าคญัที่ควรต้องจดจ าไว้คอื การที่เรารูว้่าอะไรที่เป็นผลประโยชน์ของสนิค้าที่ยงัไม่
จดัหาเอาไว้กับผลประโยชน์อะไรบ้างที่มีไว้เลือกสรร เมื่อผู้บรโิภคการกระท าซื้อ การได้รู้ถึงสิ่ง
ดงักล่าวจะเป็นประโยชน์ต่อการด าเนินธุรกจิเป็นอย่างยิง่โดยความเป็นจรงิจะเห็นว่าพฤตกิรรมของ
ผู้บรโิภคที่กระท าโดยบุคคลไม่เคยสิ้นสุดหรอืหมดไปได้เลย เนื่องจากผู้บรโิภคส่วนใหญ่จะมบีาง
สภาวะทีเ่กดิการขาดของผลติภณัฑห์รอืเกดิความไม่พอใจทีจ่ าเป็นต้องมกีจิกรรมเขา้มาบ าบดัสภาวะ
ดงักล่าวนัน้อยูเ่สมอ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 
ภาพประกอบ 6 พฤตกิรรมหลงัการซือ้ 

   ทีม่า : Kolter. (2003). Marketing Management. 
 
   ดงันัน้ หากน าการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภคเป็นการคน้หาหรอืวจิยัเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการ

ซื้อและการบรโิภคของผู้บรโิภค จะท าให้ทราบถงึลกัษณะความต้องการและพฤตกิรรมการซื้อ การ

ประสบการณ์ 

ขอ้มลูที ่

เกบ็สะสมไว ้

ปจัจยัพืน้ฐาน 

-ความตอ้งการ 

-แรงจงูใจ 

-บุคลกิภาพ 

-การรู ้

การตดัสนิใจซือ้ 

-ซือ้หรอืไม่ซือ้ 

-ซือ้อะไร 

-ซือ้เมื่อไหร ่

-ซือ้จากไหน 

-ซือ้โดยวธิใีด 

ผลลพัธท์ีไ่ด ้

ความพอใจ 

หรอื 

ความไม่พอใจ 

 

ครอบครวั 

สงัคม 

วฒันธรรม 

รายได ้

ตวักระตุน้ 

การขาด 

ของ

ผลติภณัฑ ์

อทิธพิลของ

สิง่แวดลอ้ม 
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บรโิภค การเลอืกบรกิาร แนวคดิ หรอืประสบการณ์ที่จะท าให้ผู้บรโิภคพงึพอใจ ผู้วจิยัได้อ้างอิงถึง

แนวคดิของ ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2550: 231) กล่าวว่า การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภคเป็น

การคน้หาหรอืวจิยัเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้และการบรโิภคของผูบ้รโิภค ทัง้ทีเ่ป็นบุคคล กลุ่มบุคคล 

หรอืองค์การ เพื่อให้ทราบถึงลกัษณะความต้องการและพฤติกรรมการซื้อ การบรโิภค การเลือก

บรกิาร แนวคดิ หรอืประสบการณ์ทีจ่ะท าใหผู้บ้รโิภคพงึพอใจ  

 

3. แนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัด้านผลิตภณัฑ ์ 
ความหมาย 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2550: 259) กล่าวว่า ผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ คุณค่าเป็นไปไดท้ีส่่ง
มอบให้กบัตลาดเป้าหมายเพื่อสรา้งผลประโยชน์ที่เกดิความพงึพอใจ ซึ่งผลติภณัฑจ์ะรวมถงึสิง่ของ 
บรกิาร องค์การ สถานที่ บุคคล และความคดิ (Cravens; & Piercy. 2004: 310) หรอืเป็นกลุ่มของ
สิง่ของสิง่ที่มตีวัตน และไม่มตีวัตนที่สามารถตอบสนองความพงึพอใจของผู้ซื้อ  ซึ่งอาจรวมถึงการ
บรรจุภณัฑ ์ส ีราคา คุณภาพ และตราสนิคา้ ตลอดจนบรกิาร และชื่อเสยีงของผูข้าย (Etzel, Walker; 
& Stanton. 2001: G-9) หรอืเป็นสิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรอืความ
ต้องการของผูบ้รโิภค เพื่อให้เกดิความพงึพอใจ โดยผูบ้รโิภคจะต้องจ่ายเงนิ หรอืสิง่มคี่าอื่นเป็นการ
แลกเปลีย่น  

การบรกิาร (Service) เป็นกิจกรรม ผลประโยชน์ หรอืความพึงพอใจที่สามารถตอบสนอง
ความต้องการให้แก่ลูกค้าได้  บริการจะมีความแตกต่างจากสินค้าที่มีตัวตนทัว่ๆไปที่มีความ
หลากหลายทางดา้นรปูแบบ เนื่องจากการบรกิารเป็นสิง่ทีไ่ม่สามารถจบัต้องได้ และไมต่้องใชส้ถานที่
ในการเกบ็รกัษา เพราะการบรกิารคอืสิง่ทีผ่ลติขึน้ และบรโิภคในเวลาเดยีวกนั  

จากความหมายดังกล่าวข้างต้นจะเห็นว่า ผลิตภัณฑ์ครอบคลุมทัง้สินค้าที่จ ับต้องได้ 
(Tangible) และสนิคา้ทีไ่มส่ามารถจบัตอ้งได ้(Intangible) ซึง่เรยีกว่า การบรกิาร (Service)  
 
องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์

1. ผลติภณัฑห์ลกั (Core product) หมายถงึ ผลประโยชน์ทีส่ าคญัของผลติภณัฑท์ีผู่ผ้ลติ
เสนอขายไดก้บัผูบ้รโิภค ซึง่อาจเป็นเรือ่งของผลประโยชน์ใชส้อย การแก้ปญัหาใหลู้กคา้ การขาย
ความปลอดภยั ความสะดวกสบาย การประหยดั เป็นต้น  

2. รูปลักษณ์ของผลิตภัณฑ์หรอืผลิตภัณฑ์ส่วนที่มีตัวตน (Formal or tangible product) 

หมายถงึลกัษณะทางกายภาพที่ผูบ้รโิภคสมัผสัหรอืรบัรูไ้ด้ เป็นส่วนที่ท าให้ผลติภณัฑห์ลกัท าหน้าที่

ได้สมบูรณ์ขึ้น หรอืเชญิชวนให้ใช้มากขึ้น ประกอบด้วย (1) ระดบัคุณภาพ (2) รูปร่างลกัษณะ (3) 

รปูแบบ (4) การบรรจภุณัฑ ์(5) ตราสนิคา้ (6) ลกัษณะทางกายภาพอื่น ๆ 
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3. ผลติภณัฑท์ีค่าดหวงั (Expected product) เป็นกลุ่มของคุณสมบตัแิละเงือ่นไขทีผู่ซ้ ือ้
คาดหวงัว่าจะไดร้บัและใชเ้ป็นขอ้ตกลงจากการซือ้สนิคา้การเสนอผลติภณัฑท์ีค่าดหวงัจะค านึงถงึ
ความพงึพอใจของลกูคา้เป็นหลกั (Customer’s satisfaction)  

4. ผลติภณัฑค์วบ (Augmented product) หมายถงึ ผลประโยชน์ทีผู่ซ้ ือ้ไดร้บัเพิม่เตมิ
นอกเหนือจากผลติภณัฑห์ลกัและผลติภณัฑท์ีม่ตีวัตน ประกอบดว้ย (1) การขนส่ง (2) การใหส้นิเชื่อ 
(3) การรบัประกนั (4) การบรกิารหลงัการขาย (5) การตดิตัง้ (6) การใหบ้รกิารอื่น ๆ  

5. ศกัยภาพเกี่ยวกบัผลติภณัฑ์ (Potential product) หมายถงึ คุณสมบตัขิองผลติภณัฑใ์หม่

ทีม่กีารเปลีย่นแปลงหรอืพฒันาไปเพื่อสนองความต้องการของลูกคา้ในอนาคตดงันัน้ นักการตลาดจงึ

ค านึงถึงความต้องการของผู้บริโภคที่มีต่อผลิตภัณฑ์ที่เขาเสนอขายผลิตภัณฑ์ทุกชนิดต้องมี

องค์ประกอบคือ ผลติภัณฑ์หลกัและรูปลกัษณ์ของผลติภัณฑ์เป็นอย่างน้อย ผลติภัณฑ์บางชนิด

ผู้บรโิภคให้ความสนใจในเรื่องรูปลกัษณ์ เช่น รถยนต์ เสื้อผ้า ส าหรบัอาหารสะดวกซื้อส่วนมาก

ผูบ้รโิภคจะใหค้วามสนใจในเรื่องผลติภณัฑค์วบเป็นพเิศษ แนวคดิเกี่ยวกบัองคป์ระกอบผลติภณัฑน์ี้ 

นักการตลาดจ าเป็นต้องศกึษาถึงความต้องการของผู้บรโิภคที่มต่ีอสินค้า 5 ประการ และพยายาม

ปรบัปรุง พฒันา รวมทัง้ออกแบบผลติภณัฑเ์พื่อตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภค ดงักล่าว และ

เป็นวธิกีารสรา้งมูลค่าเพิม่ (Value added) ให้กบัสนิค้าในสายตาของผูบ้รโิภคซึ่งท าให้ธุรกจิสามารถ

ขายสนิคา้ไดใ้นราคาทีส่งูขึน้ โดยเฉพาะสนิคา้ทีม่ลีกัษณะเหมอืนกบัคู่แขง่ขนั 

 

คณุสมบติัท่ีส าคญัของผลิตภณัฑ ์ 
1. คุณภาพผลิตภัณฑ์ (Product quality) เป็นการวัดการท างานและวัดความคงทนของ

ผลติภณัฑเ์กณฑใ์นการวดัคุณภาพถอืหลกัความพงึพอใจของลูกคา้และคุณภาพทีเ่หนือกว่าคู่แข่งขนั 
ถา้สนิคา้คุณภาพต ่าผูซ้ือ้จะไมซ่ือ้ซ ้า ถา้สนิคา้คุณภาพสงูเกนิอ านาจซือ้ของผูบ้รโิภคสนิคา้กข็ายไมไ่ด้ 
เช่นเตาอบไมโครเวฟท างานได้หลายอย่าง คอื ตัง้เวลาอบ ป้ิง ต้มตุ๋น ผดั เป็นต้น แต่ราคาสูงมาก
สนิคา้ก็ขายได้น้อย นักการตลาดต้องพจิารณาว่าสนิคา้ควรมคีุณภาพระดบัใดบ้าง และต้นทุนเท่าใด
จงึจะเป็นที่พอใจของผู้บรโิภค รวมทัง้คุณภาพสนิค้าต้องสม ่าเสมอและมมีาตรฐานเพื่อที่จะสรา้งการ
ยอมรบั ความเชื่อถือที่มีต่อสินค้าทุกครัง้ที่ซื้อ  ดังนัน้ผู้ผลิตจึงต้องมีการควบคุมคุณภาพสินค้า 
(Quality control) อยูเ่สมอ  

2. ลกัษณะทางกายภาพของสนิคา้ (Physical characteristics of goods) เป็นรปูร่างลกัษณะ
ทีลู่กคา้สามารถมองเหน็ได้ และสามารถรบัรูไ้ดด้ว้ยประสาทสมัผสัทัง้ 5 คอื รปู รส กลิน่ เสยีง สมัผสั 
เช่นรปูรา่ง ลกัษณะรปูแบบ บรรจภุณัฑ ์ตราสนิคา้ เป็นตน้ 

3. ราคา (Price) เป็นจ านวนเงนิที่บุคคลจ่ายเพื่อซื้อสินค้าหรอืบรกิาร ซึ่งแสดงเป็นมูลค่า 
(Value) ที่ผู้บรโิภคจ่ายเพื่อแลกเปลี่ยนกับผลประโยชน์ที่ได้รบัจากสินค้าหรอืบรกิาร  (Kotler; & 
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Armstrong. 1999: G7) ซึ่งราคานัน้จะมสี่วนส าคญัในการตดัสนิใจซื้อสินค้าของผู้บรโิภคด้วย การ
ตดัสนิใจตัง้ราคานัน้ต้องสอดคล้องกบัปรชัญาหรอืแนวคดิทางการตลาด (Marketing concept) การ
ตดัสนิใจดา้นราคาไม่จ าเป็นว่าจะต้องเป็นราคาสูงหรอืราคาต ่า แต่เป็นราคาทีผู่บ้รโิภคเกดิการรบัรูใ้น
คุณค่า (Perceived value) คอืถ้าผูบ้รโิภคมองเหน็ว่าสนิคา้มคีุณค่าเราสามารถตัง้ราคาสูงได้ และการ
ปรบัราคา ขึ้นราคา หรอืลดราคาจะต้องพิจารณาถึงความอ่อนไหว ด้านราคา ของผู้บรโิภคด้วย 
อยา่งไรกต็ามแนวความคดิดา้นราคากย็งัสอดคลอ้งกบัแนวความคดิดา้นการตลาดอยูเ่ช่นกนั  

4. ชื่อเสยีงของผู้ขายหรอืตราสนิค้า (Brand) หมายถึง ชื่อ (Name) ค า (Term) สญัลกัษณ์ 
(Symbol) การออกแบบ (Design) หรอืส่วนประสมของสิง่ดงักล่าว เพื่อระบุถึงสนิค้าและบรกิารของ
ผู้ขายรายใดรายหนึ่ง หรอืกลุ่มของผู้ขายเพื่อแสดงถึงลกัษณะที่แตกต่างจากคู่แข่ง (Kotler. 2000: 
404) การตัดสินใจซื้อของผู้บรโิภคต่อผลติภณัฑ์บางชนิดนัน้ขึ้นอยู่กับชื่อเสยีงของผู้ขายหรอืตรา
สินค้าโดยเฉพาะสินค้าที่เจาะจงซื้อ  (Specialty goods) ซึ่งเป็นสินค้าที่ผู้บรโิภคตัดสินใจซื้อด้วย
เหตุผลดา้นจติวทิยาไม่ใช่เหตุผลทางดา้นเศรษฐศาสตรห์รอืประโยชน์ที่ไดร้บั เช่นตดัสนิใจซื้อเพราะ
ต้องการเป็นที่ยอมรบัในสงัคมเนื่องจากผลติภณัฑ์เป็นตวัชี้สถานภาพของผู้ใช้  ซึ่งถือว่าเป้นความ
ตอ้งการทางดา้นจติวทิยา ดว้ยเหตุนี้นกัการตลาดจงึตอ้งมกีารพฒันาคุณค่าตราสนิคา้ (Brand equity) 
กล่าวคอื ตอ้งมกีารใชเ้ครือ่งการตลาดไม่ว่าจะเป็นผลติภณัฑห์รอืการสื่อสารการตลาดต่าง ๆ เพื่อเพิม่
คุณค่า (Value added) ใหก้บัผลติภณัฑ ์เพื่อใหล้กูคา้เกดิการรบัรู้ (Perceive value) คุณค่าตราสนิคา้
นัน้ ๆ จงึเป็นสิง่ส าคญัอย่างยิง่ที่นักการตลาดจะต้องค านึงถึง เพื่อพฒันาตราสนิค้าให้มคีุณค่าต่อ
สนิคา้ 

5. บรรจุภณัฑ์ (Packaging) หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวขอ้งในการออกแบบ และการผลติสิง่
บรรจุหรอืห่อหุ้มผลติภณัฑ์ (Etzel, Walker; & Stanton. 1997: G-10) บรรจุภณัฑ์เป็นตัวท าให้เกิด
การรบัรู้ คอืการมองเห็นสนิค้าเมื่อลูกค้าเกิดการยอมรบัในบรรจุภณัฑ์ก็จะน าไปสู่การจูงใจให้เกิด
ความต้องการซือ้ และเกดิการตดัสนิใจซือ้ในที่สุด ดงันัน้บรรจุภณัฑจ์งึต้องโดดเด่น โดยอาจแสดงถงึ
ต าแหน่งผลติภณัฑ์สนิค้านัน้ เช่นมองแล้วรูว้่าเป็น น ้ายาซกัผ้า เป็นน ้ายาท าความสะอาดพื้น เป็น
ผงซกัฟอก ซึง่บรรจุภณัฑค์วรแสดงต าแหน่งของสนิคา้ใหช้ดัเจน นัน่คอืบรรจภุณัฑจ์ะตอ้งเป็นตวัขาย
ตวัเองในชัน้วางของ โดยเฉพาะสนิคา้สะดวกซือ้ ซึง่อยูใ่นซุปเปอรม์ารเ์กต็ต่าง ๆ  

6. การออกแบบผลติภณัฑ์ (Design) เป็นงานที่เกี่ยวขอ้งกบัรปูแบบ ลกัษณะ การบรรจุหบี
ห่อ ซึ่งปจัจยัเหล่าน้ีจะมีผลกระทบต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บรโิภค ดังนัน้การออกแบบจึงมี
ความส าคญัมากส าหรบัสนิค้าต่าง ๆ เช่น รถยนต์ เฟอรน์ิเจอร์ เสื้อผ้า เครื่องใช้ในครวัเรอืน ดงันัน้ 
ผูผ้ลติทีม่ผีู้เชี่ยวชาญดา้นการออกแบบจงึต้องศกึษาความต้องการของผูบ้รโิภค เพื่อออกแบบสนิค้า
ใหด้งึดูดความสนใจและให้เป็นที่ต้องการของผู้บรโิภคนอกจากนี้การออกแบบยงัใช้เป็นเกณฑท์ าให้
ผลติภณัฑ์มคีวามแตกต่างกนั (Product differentiation) โดยค านึงถึงเหตุจูงใจให้ลูกค้าซื้อสนิค้าทัง้
ดา้นเหตุผลและดา้นอารมณ์  
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7. การรบัประกนั (Warranty) และการประกนัสนิคา้หรอืบรกิาร (Guarantee) มคีวามต่างกนั
ดงันี้  

  7.1 การรบัประกนัหรอืใบรบัประกนั (Warranty) เป็นเอกสารซึ่งมขี้อความที่ระบุถึง
การรบัประกนัสนิคา้ ซึง่ผูผ้ลติหรอืผูข้ายจะชดเชยใหก้บัผูซ้ือ้ เมือ่ผลติภณัฑไ์ม่สามารถท างานภายใน
ระยะเวลาที่ก าหนดไว้การรบัประกนัเป็นเครื่องมอืที่ส าคญัในการแข่งข้น โดยเฉพาะสนิค้าประเภท
รถยนต์ เครื่องใช้ภายในบ้านและเครื่องจกัรเพราะเป็นการลดความเสี่ยงจากกาซื้อสนิค้าของลูกค้า 
รวมทัง้การสรา้งความเชื่อมัน่ฉะนัน้นักการตลาดจงึเสนอการรบัประกนัเป็นลายลกัษณ์อกัษรหรอืดว้ย
ค าพดู โดยทัว่ไปการรบัประกนัจะระบุประเดน็ส าคญั 3 ประเดน็ คอื  

(1) การรบัประกนัตอ้งใหข้อ้มลูทีส่มบรูณ์ว่า ผูซ้ือ้จะรอ้งเรยีนทีไ่หน กบัใครอยา่งไร เมือ่สนิคา้
มปีญัหา  

(2) การรบัประกนัจะตอ้งใหผู้บ้รโิภคทราบล่วงหน้าก่อนการซือ้  
(3) การรบัประกันจะต้องระบุเงื่อนไขการรบัประกันทางด้านระยะเวลา  ขอบเขตความ

รบัผดิชอบและเงือ่นไขอื่น ๆ 

    7.2 การประกนัสนิค้าหรอืบรกิาร (Guarantee) เป็นข้อความที่ยนืยนัว่าผลิตภณัฑ์
สามารถท างานไดเ้ป็นทีพ่งึพอใจหรอืมกีารประกนัว่าถ้าสนิคา้ใชไ้มไ่ดผ้ลยนิดคีนืเงนิ  

8. สี (Color) สีของผลิตภัณฑ์เป็นสิ่งเชิญชวนและจูงใจให้เกิดการซื้อ  เพราะสีท าให้เกิด

อารมณ์ดา้นจติวทิยา เครื่องมอืการตลาดไม่ว่าจะเป็นสถานบนัเทงิต่าง ๆ ก็ใชส้เีขา้มาช่วยอย่างมาก 

หรอืแมก้ระทัง่การโฆษณาส่งเสรมิการขายต่าง ๆ กใ็ชส้เีขา้มาช่วยดงึดูดใหเ้กดิการรบัรู้ (Perception) 

ท าใหโ้ดดเด่นเป็นลกัษณะความต้องการดา้นจติวทิยาของมนุษยท์ีว่่าสนิคา้แต่ละชิน้จะมกีารตดัสนิใจ

ซื้อจากการเลอืกส ีเช่นการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ ปจัจยัที่ส าคญัมากในการตดัสนิใจคอืส ีรถยุโรปจะมี

ความพิถีพิถันในเรื่องสมีาก มกัจะเป็นสีที่ทนัสมยัไม่ใช่โดดเดี่ยว แต่เป็นสผีสมมนีวตักรรมด้านส ี

(Color innovation) นอกจากนี้ยงัสื่อถึงต าแหน่งผลติภณัฑ์ (Product positioning) เช่นแชมพูคลนีิค

สูตรเย็นจะใช้สีฟ้า เพื่อต้องการสื่อความหมายว่าใช้แล้วจะรู้สกึเย็น สินค้าบางประเภทเป็นสนิค้า

อนุรกัษ์สภาพแวดลอ้ม เป็นการตลาดเพื่อสิง่แวดลอ้ม (Green marketing) กจ็ะใชส้เีขยีวเป็นตน้ 

9. การให้บรกิาร (Servicing) การตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค บางครัง้ก็ขึน้อยู่กบันโยบายการ

ให้บรกิารแก่ลูกค้าของผู้ขายหรอืผู้ผลติ ตวัอย่างเช่น ผูบ้รโิภคมกัจะซือ้สนิค้ากบัรา้นค้าที่ใหบ้รกิารดี

และถูกใจ ในปจัจุบนัผู้บรโิภคมแีนวโน้มจะเรยีกร้องบรกิารจากผู้ขายมากขึ้น เช่น บรกิารสนิเชื่อ 

บรกิารส่งของ บรกิารซ่อมแซมในการผลิตสินค้า ผู้ผลิตอาจให้บรกิารเองหรอืผ่านคนกลาง โดย

ค านึงถงึ ความสมดุลระหว่างตน้ทุนและการควบคุมระดบัความพอใจทีจ่ะใหแ้ก่ลกูคา้  
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10. วตัถุดิบ (Raw material) หรอืวสัดุที่ใช้ในการผลิต (Material) ผู้ผลติมทีางเลอืกที่จะใช้

วัตถุดิบหรอืวัสดุหลายอย่างในการผลิต  เช่น ผ้า อาจจะใช้ผ้าไหม ผ้าฝ้าย ใยสังเคราะห์ หรือ

เครื่องส าอางสามารถใช้วตัถุดบิที่แตกต่างกนัได้ ฯลฯ ซึ่งในการตดัสนิใจเรื่องนี้ผู้ผลติต้องค านึงถึง

ความต้องการของผู้บรโิภคว่า พอใจแบบใดตลอดจนต้องพจิารณาถงึต้นทุนในการผลติ และความ

สารถในการจดัหาวตัถุดบิดว้ย  

11. ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ์ (Product safety) และภาระจากผลิตภัณฑ์ (Product 

liability)ความปลอดภยัของผลติภณัฑ์ (Product safety) เป็นประเด็นที่ส าคญัมากที่ธุรกจิต้องเผชญิ 

และยงัเป็นประเดน็ปญัหาด้านจรยิธรรมทัง้ธุรกจิและผู้บรโิภค ผลติภณัฑ์ที่ไม่ปลอดภยัท าให้ผู้ผลติ

หรอืผู้ขายเกดิภาระจากผลติภณัฑ์ (Product liability) ซึ่งเป็นสมรรถภาพของผลติภณัฑ์ที่ท าให้เกิด

การท าลายหรอืเป็นอนัตรายส าหรบัผูผ้ลติทีต่้อง รบัผดิชอบ ซึง่ในประเดน็นี้เป็นสาเหตุใหธุ้รกจิต้องมี

การรบัประกัน (Product warranty) ขึ้นสินค้าบางชนิดความปลอดภัยเป็นเรื่องส าคัญมาก  เช่น 

รถยนต์ เครื่องไฟฟ้า เครื่องท าน ้ารอ้นเครื่องเป่าผม ฯลฯ สนิคา้เหล่านี้ถ้าออกแบบไม่ปลอดภยั หรอื

ใหร้ายละเอยีดวธิกีารใชไ้ม่เพยีงพอจะมผีลต่อชื่อเสยีงของบรษิทัผูผ้ลติ จงึต้องใหค้วามส าคญัต่อการ

ออกแบบและการทดสอบความปลอดภยัก่อนน าออกจ าหน่าย ในปจัจุบนัผู้บรโิภคมคีวามตื่นตวัใน

เรื่องนี้มาก เพราะมอีงค์การที่ให้ความรูแ้ก่ผู้บรโิภค เช่นคณะกรรมการคุ้มครองผู้บรโิภค กระทรวง

สาธารณสุข โดยจะใหข้า่วสารเตอืนเกีย่วกบัสนิคา้และตราสนิคา้ทีไ่มป่ลอดภยั 

12. มาตรฐาน (Standard) เมื่อมีเทคโนโลยีใหม่เกิดขึ้น  จะต้องค านึงถึงประโยชน์และ

มาตรฐานของเทคโนโลยีนัน้  ผลิตภัณฑ์จ านวนมากในตลาด เช่น เครอืข่ายการส่งข้อมูล วิทย ุ

โทรทัศน์ คอมพิวเตอร์และโทรศัพท์จะต้องมกีารออกแบบที่ได้มาตรฐาน มาตรฐานเหล่านี้มกีาร

ควบคุมโดยสมาคมผูป้ระกอบอาชพีและหน่วยงานรฐับาล ทัง้ในระดบัประเทศและระดบัโลก ตวัอย่าง 

การใชโ้ทรศพัทม์อืถอือาจจะเป็นอนัตรายต่อผูใ้ชอ้ยา่งไรกต็ามการทีก่ าหนดมาตรฐานการผลติขึน้มาก็

จะช่วยควบคุมคุณภาพ และความปลอดภยัต่อผูใ้ช ้ 

13. ความเข้าใจกันได้ (Compatibility) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์ให้สอดคล้องกับความ

คาดหวงัของลูกค้า และสามารถน าไปใชไ้ดด้ใีนทางปฏบิตัโิดยไม่เกดิปญัหาในการใช้ ตวัอย่าง แผ่น

ซดีรีอม จะเขา้กนัไดก้บัมหาวทิยาลยัทีม่เีครื่องคอมพวิเตอรท์ีท่นัสมยัและมรีะบบวดีโีอโพรเจคเตอรท์ี่

ฉายไปยงัจอใหญ่ได ้

14. คุณค่าผลติภณัฑ ์(Product value) เป็นลกัษณะผลตอบแทนทีไ่ดร้บัจากการใชผ้ลติภณัฑ์

ซึ่งผู้บรโิภคต้องเปรยีบเทียบระหว่างคุณค่าที่เกิดจากความพึงพอใจในการใช้ผลติภณัฑ์ที่สูงกว่า

ตน้ทุน (ราคาสนิคา้) ทีผู่บ้รโิภคซือ้  
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15. ความหลากหลายของสนิค้า (Variety) ผูซ้ือ้ส่วนมากพอใจทีจ่ะเลอืกซือ้สนิคา้ทีม่ใีห้เลอืก

มากใน รูปของส ีกลิน่ รส ขนาด การบรรจุหบีห่อ แบบ ลกัษณะ และคุณภาพ เนื่องจากผู้บรโิภคมี

ความตอ้งการทีแ่ตกต่างกนั ดงันัน้ ผูจ้ าหน่ายจ าเป็นตอ้งมสีนิคา้ใหเ้ลอืกมาก เพื่อสนองความตอ้งการ

ของผูบ้รโิภคทีแ่ตกต่างกนัไดด้ยีิง่ขึน้ 

 

ลกัษณะของระดบัผลิตภณัฑ ์ 
ลกัษณะของระดบัผลติภณัฑ์ (Product hierarchy) เป็นการจ าแนกลกัษณะผลติภณัฑ์ตาม

ประโยชน์ที่สินค้าจะสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภค โดยจะเริม่จากประโยชน์ขัน้
พืน้ฐานจนถงึประโยชน์เฉพาะเราสามารถจ าแนกลกัษณะของระดบัผลติภณัฑอ์อกเป็น 7 ระดบัดงันี้ 

1. ประโยชน์หลักของผลิตภัณฑ์ (Need family) หมายถึง ประโยชน์พื้นฐานของตระกูล
ผลติภณัฑ์ที่สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภค เช่น พาหนะทุกตระกูลมปีระโยชน์หลกั 
คอืเป็นพาหนะในการเดนิทาง  

2. ตระกูลผลติภณัฑ์ (Product family) หมายถงึ ระดบัชัน้ของผลติภณัฑ์ทัง้หมดที่สามารถ
ตอบสนองความต้องการขัน้พื้นฐานของผู้บรโิภคได้  ไม่ว่าจะมากหรอืน้อย เช่น ตระกูลพาหนะ 
ประกอบดว้ย พาหนะทางบกพาหนะทางน ้า พาหนะทางอากาศ เป็นตน้  

3. ระดับชัน้ของผลิตภัณฑ์ (Product class) หมายถึง กลุ่มของผลิตภัณฑ์ภายในตระกูล
ผลิตภณัฑ์ ซึ่งท าหน้าที่เฉพาะอย่างใดอย่างหนึ่ง เช่น รถยนต์ รถจกัรยานยนต์ จกัรยาน ซึ่งเป็น
ระดบัชัน้ของผลติภณัฑภ์ายในตระกูลพาหนะทางบก เป็นตน้  

4. สายผลติภณัฑ์ (Product line) หมายถึง การจดักลุ่มของผลติภณัฑ์ที่มคีวามสมัพนัธ์กนั
อย่างใกลช้ดิประกอบดว้ย (1) มลีกัษณะคลา้ยคลงึกนั (2) มกีารใชง้านคลา้ยคลงึกนั (3) ขายใหลู้กคา้
กลุ่มเดยีวกนั (4) มชี่องทางการจดัจ าหน่ายเหมอืนกนั (5) มขีอบเขตราคาใกลเ้คยีงกนั (Kotler. 2000 
: 396) หรอืเป็นผลติภณัฑภ์ายในระดบัชัน้ของผลติภณัฑท์ีม่คีวามสมัพนัธใ์กลช้ดิกนั ในแงข่องการใช้
รว่มกนั การท าหน้าที่ที่คลา้ยกนัการขายให้ ลูกคา้กลุ่มเดยีวกนั การจดัจ าหน่ายโดยใชโ้ครงสรา้งการ
จัดจ าหน่ายอย่างเดียวกัน หรืออยู่ภายในช่วงราคาที่ก าหนดไว้ เช่น สายผลิตภัณฑ์รถยนต์ 
ประกอบด้วย รถยนต์ รถกระบะ รถบรรทุก ซึ่งเป็นกลุ่มของผลติภณัฑ์ จ าพวกรถยนต์ของระดบัชัน้
ของผลติภณัฑ ์

5. ชนิดของผลิตภัณฑ์  (Product type หรือ categories) หมายถึง รายการผลิตภัณฑ์
ทัง้หลายที่อยู่ภายในสายผลิตภัณฑ์ ซึ่งแสดงถึงลกัษณะใดลกัษณะหนึ่ง หรอืหลายลกัษณะของ
ผลติภณัฑ ์เช่น 4 ประตู 2 ประตู 1,100 ซซี ี1,800 ซซี ีซึง่เป็นลกัษณะรายการผลติภณัฑท์ีอ่ยู่ภายใน
สายผลติภณัฑร์ถยนตส์่วนบุคคลเป็นตน้  

6. ตราสนิค้า (Brand) หมายถงึ ชื่อ (Name) ค า (Term) สญัลกัษณ์ (Symbol) การออกแบบ 
(Design) หรอืส่วนประสมของสิง่ดงักล่าวเพื่อระบุถงึสนิค้าและบรกิารของผู้ขายรายใดรายหนึ่งหรอื
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กลุ่มของผูข้ายเพื่อแสดงถงึลกัษณะทีแ่ตกต่างจากคู่แข่งขนั (Kotler and Armstrong. 1996: G1) เช่น 
โตโยตา้ เบนซบ์เีอม็ดบั บลวิ เป็นตน้  

7. รายการผลติภณัฑ ์(Product item) หมายถงึ ลกัษณะหน่วยทีแ่ตกต่างกนัภายในตราสนิคา้
หรอืภายในสายผลติภณัฑใ์นแง่ของขนาด ราคา รปูร่าง หรอืคุณสมบตัอิื่น ๆ อย่างใดอย่างหนึ่ง เช่น 
เบนซ ์200 เบนซ ์280S เป็นรายการผลติภณัฑข์องรถยนตโ์ดยสารส่วนบุคคลยีห่อ้ เบนซ ์เป็นตน้ 

 
หลกัเกณฑใ์นการก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ ์ 

ในการก าหนดต าแหน่งผลติภณัฑ ์จะตอ้งพจิารณาในประเดน็ต่างๆ ดงันี้ คอื การวเิคราะหถ์งึ
คุณสมบตัขิองผลติภณัฑ ์ บรษิทัและคู่แขง่ขน้ การวเิคราะหล์กัษณะตลาดและการเลอืกตลาด
เป้าหมาย วธิกีารก าหนดต าแหน่งผลติภณัฑ ์ การทดสอบแนวความคดิเกีย่วกบัผลติภณัฑ์ และการ
ก าหนดผงัแสดงต าแหน่งผลติภณัฑข์องบรษิทัและคู่แขง่ขนัในตลาด โดยมรีายละเอยีดดงันี้  

1. การวิเคราะห์ถึงคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ (Product) บรษิัท (Company) และคู่แข่งขนั 
(Competitor) ในที่นี้ จะศึกษาถึงคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์  ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์หลัก (Core 
product) คุณภาพ (Quality) ลกัษณะ (Feature) รูปแบบ (Style) ตราสนิค้า (Brand) การบรรจุภณัฑ ์
(Packaging) ฯลฯ เพื่อจะได้ทราบว่าผลิตภัณฑ์แต่ละตัวสินค้ามีความแตกต่างทางการแข่งขัน 
(Competitive differentiation) อันจะน าไปใช้เป็นแนวทางในการก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์  และ
ก าหนดลกูคา้กลุ่มเป้าหมายต่อไป  

2. การวเิคราะหล์กัษณะตลาดเป้าหมายและการเลอืกตลาดเป้าหมาย ส าหรบัผลติภณัฑข์อง
บรษิทัและคู่แขง่ขนั ในทีน่ี้จะแยกพจิารณา 2 ประเดน็ คอื  

  2.1 การวิเคราะห์ลักษณะตลาดเป้าหมาย (Target market analysis) เป็นการ
พจิารณาลกัษณะกลุ่มเป้าหมายทางดา้นต่าง ๆ จากการศกึษาลกัษณะตลาดทัง้ 4 ดา้น จะท าใหท้ราบ
ว่าลกัษณะตลาดสนิคา้เป็นอย่างไรและใชก้ารพจิารณาว่าสนิคา้ของเราและคู่แขง่ขนัจะมลีกัษณะตลาด
เป้าหมายอยา่งไร อนัจะใชเ้ป็นเกณฑใ์นการเลอืกตลาดเป้าหมายทีเ่หมาะต่อไป 

  2.2 การเลอืกตลาดเป้าหมายส าหรบัผลติภณัฑ์ (Target marketing) เป็นการเลอืก
ตลาดเพยีงส่วนหน่ึงหรอืหลายส่วนเป็นเป้าหมายของบรษิทั ซึง่มทีางเลอืก 3ทาง คอื  

(1) การตลาดทีไ่มแ่ตกต่างหรอืตลาดรวม (Indifferentiated marketing or total market) 

(2) ก า ร ต ล าด ที่ แ ต ก ต่ า ง  (Differentiated marketing) (3) ก า รต ล าด เฉ พ า ะ ส่ ว น 
(Concentrated marketing)  

3. วธิกีารก าหนดต าแหน่งผลติภณัฑ์ หลกัเกณฑ์พื้นฐานที่ใช้ในการสรา้งภาพลกัษณ์หรอื
ก าหนดต าแหน่งผลติภณัฑ ์มดีงันี้  

  3.1 การก าหนดต าแหน่งผลติภณัฑ์ตามคุณสมบตัิและผลประโยชน์ของผลติภณัฑ์ 
(Positioning byattribute and product benefit) เป็นการก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ตามคุณสมบัติ
ของผลติภณัฑห์รอืผลประโยชน์ทีผู่บ้รโิภคจะไดร้บั  
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  3.2 การก าหนดต าแหน่งผลติภณัฑ์ตามราคา และ (หรอื) คุณภาพ (Positioning by 
price/quality) สินค้าคุณภาพปานกลางหรอืต ่า อาจก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ถึงความคุ้มค่าเมื่อ
เทยีบกบัราคา อาจก าหนดผลติภณัฑว์่าเป็นผลติภณัฑว์่าเป็นเป็นผลติภณัฑค์ุณภาพดี ราคาสูง และมี
คุณภาพดสี าหรบัผูบ้รโิภคได ้ 

  3.3 การก าหนดต าแหน่งผลติภณัฑ์ตามการใช้หรอืการน าไปใช้ (Positioning with 
respect to use or application) การก าหนดต าแหน่งผลติภณัฑต์ามเกณฑน์ี้ เป็นการคน้หาวธิกีารน า
ผลติภณัฑ์ไปใช้ลกัษณะใหม่ ๆ ซึ่งจะเป็นวธิดีทีี่ใช้ในการก าหนดต าแหน่งผลติภณัฑ์ เช่นเครื่องดื่ม
เกลอืแร่ ใช้ส าหรบันักกีฬาที่เสยีเหงื่ออาจเพิม่ประโยชน์ใช้สอยในการน าไปใช้ส าหรบัคนที่มอีาการ
ทอ้งรว่งและเสยีน ้าได ้

  3.4 การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ตามผู้ใช้ผลิตภัณฑ์  (Positioning by product 
user) คอื นักการตลาดจะเสนอผลติภณัฑไ์ปยงักลุ่มผูใ้ชผ้ลติภณัฑท์ีม่ลีกัษณะแตกต่างกัน และสรา้ง
ภาพพจน์ที่ถูกต้องในผลติภณัฑ์ส าหรบัตลาดแต่ละส่วนที่แตกต่างกนั เช่น รถเบนซ์ส าหรบักลุ่มชน
ชัน้สูง และชัน้สูงส่วนล่าง รถโตโยต้าส าหรบักลุ่มชนชัน้กลางส่วนบน รถกะบะโตโยต้า ก าหนด
ต าแหน่งผลติภณัฑว์่าเป็นรถยนต์ส าหรบัเกษตรกรทีม่ฐีานะดี TROS ระบุว่าเป็นสเปรยร์ะงบักลิน่กาย
ส าหรบัผูช้าย เป็นตน้  

  3.5 การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์เพื่อการแข่งขนั (Positioning by competition) 
เป็นการก าหนดต าแหน่งผลติภณัฑโ์ดยเปรยีบเทยีบกบัคู่แข่งขนั ซงึส่วนใหญ่จะระบุว่า มคีวามคงทน
คุม้ค่ามากกว่ายีห่อ้อื่นหรอื น าอดัลมเซเว่นอพัโฆษณาว่า ไมใ่ช่เครือ่งดื่มประเภทโคล่า  

  3.6 การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ตามรูปแบบการด ารงชีวิต  (Positioning by 
lifestyles) เป็นการก าหนดต าแหน่งผลติภณัฑต์ามรปูแบบการด ารงชวีติของผูบ้รโิภคซึง่อาจใช้ AIOS 
ไดแ้ก่ กจิกรรม (activities) ความสนใจ (Interests) ความคดิเหน็ (Opinion) 

   3.7 การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ตามระดับชัน้ของผลิตภัณฑ์ (Positioning by 
product class) หมายถึง การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ตามหน้าที่เฉพาะอย่างใดอย่างหนึ่งของ
สนิคา้นัน้ เช่น โนเกยีรก์ าหนดต าแหน่งผลติภณัฑว์่าเป็นโทรศพัทท์ีม่ศีกัดิศ์รแีห่งผูน้ า  

   3.8 การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ผลิตภัณฑ์ตามสัญลักษณ์ด้านวัฒนธรรม 
(Positioning bycultural) symbols) กรณี นี้ บริษัทจะก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ โดยค านึ งถึง
สญัลกัษณ์ดา้นวฒันธรรม  

   3.9 การก าหนดต าแห น่ งผลิตภัณ ฑ์ จากหลายวิธีร่ วมกัน  (Positioning by 
combination of ways)เป็นการก าหนดต าแหน่งผลติภณัฑจ์ากวธิกีารดงักล่าวขา้งต้นหลายวธิดีว้ยกนั 
เช่น โครงการ Amazing Thailand1998-2000 ก าหนดต าแหน่งผลติภณัฑต์ามรูปแบบการด ารงชวีติ 
(วถิชีวีติของคนไทยทีม่กีารใชช้วีติเรยีบงา่ยการยิม้แยม้แจม่ใส) ก าหนดผลติภณัฑต์ามสญัลกัษณ์ดา้น
วฒันธรรม (เป็นประเทศที่มีสถานที่ท่องเที่ยวซึ่งเป็นโบราณสถานที่เป็นมรดกล ้าค่าของไทย มี
จติรกรรม สถาปตัยกรรม ประติมากรรม นาฏศิลป์ไทย และประเพณีไทยในด้านต่าง ๆ เป็นต้น) 
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ก าหนดต าแหน่งผลติภณัฑ์ตามคุณสมบตัิผลติภณัฑ์ (เช่น เป็นดนิแดนที่มมีรดกด้านวฒันธรรม มี
รสชาตอิาหารไทย เป็นแหล่งมรดกทางธรรมชาตทิี่มหศัจรรย์ และมสีถานที่ชอ็ปป้ิงที่มหศัจรรย์ เป็น
ตน้) ก าหนดต าแหน่งผลติภณัฑต์ามกลุ่มผูใ้ช ้(กลุ่มนกัท่องเทีย่วทัง้ชาวไทยและชาวต่างประเทศ)  

4. การทดสอบแนวความคิดเกี่ยวกับต าแหน่งผลิตภัณฑ์  (Product positioning concept 
testing) เมื่อบรษิัทก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ตามลักษณะของจุดเด่นของผลิตภัณฑ์ข้อ  3 แล้ว 
จะตอ้งน าแนวความคดินัน้ไปทดสอบการยอมรบักบักลุ่มลกูคา้เป้าหมายดว้ยค าถาม  
ต่าง ๆ ทีใ่ชใ้นการทดสอบความรูส้กึนึกคดิของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอแนวความคดิในการก าหนดผลติภณัฑ์ 
มดีงันี้  
    4.1 ผลประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ชัดเจนและเชื่อถือได้หรอืไม่  ค าถามนัน้จะใช้วัด
ประสทิธภิาพในการสื่อสารและความเชื่อถอืในสนิค้า ถ้าค่าคะแนนออกมาต ่า แนวความคดิเดมินัน้
จะตอ้งมกีารทบทวนและแกไ้ขใหด้ขีึน้  
     4.2 สนิค้าน้ีสามารถแก้ปญัหาและตอบสนองความต้องการได้หรอืไม่ ค าถามนี้เป็น
การวดัว่าสนิคา้สามารถสนองความตอ้งการไดม้ากน้อยเพยีงใด  

  4.3 มสีนิค้าอื่นที่สามารถสนองความต้องการในข้อ 4.2 แล้วหรอืยงั ถ้ามแีสดงว่า
โอกาสทีจ่ะน าสนิคา้เขา้ไปแขง่ขนักจ็ะล าบาก  

  4.4 ราคาเหมาะสมกบัคุณค่าของสนิค้าหรอืไม่ ค าถามนี้เป็นการวดัคุณค่าที่ได้ร ับ 
(Perceived value) ในสายตาลกูคา้ ถา้มคีุณค่าแสดงว่าลกูคา้สนใจ  

  4.5 ท่านจะซือ้สนิคา้นี้หรอืไม่ ค าถามนี้วดัความตัง้ใจซือ้ของลกูคา้ 
   4.6 ท่านคิดว่าใครคือผู้ใช้สินค้าและใช้บ่อยแค่ไหน ค าถามนี้จะทราบถึงกลุ่มผู้ใช้

สนิค้าและความถี่ในการใช้สินค้า จากค าถามต่าง ๆ จะท าให้ทราบว่าลูกค้ายอมรบัแนวความคิด
เกีย่วกบัผลติภณัฑม์ากน้อยเพยีงใด  

5. การก าหนดผังแสดงแสดงต าแหน่งผลิตภัณฑ์ของบรษิัทและคู่แข่งขนัในตลาด ยดึถือ
เกณฑต์ามลกัษณะจุดเด่นของผลติภณัฑใ์นขอ้ 4.3 น ามาแสดงเปรยีบเทยีบต าแหน่งผลติภณัฑข์อง
บรษิัทและคู่แข่งขนัในตลาดในผังซึ่งจะท าให้ทราบว่าบรษิัทอยู่ในต าแหน่งใดมใีครเป็นคู่แข่งขนั
ทางตรง ใครเป็นคู่แข่งขันทางอ้อมและมีต าแหน่งใดบ้างที่ย ังมีคู่แข่งข้น  อันจะเป็นโอกาสทาง
การตลาดของบรษิทัในการแขง่ขนัในอนาคต  

6. การเปลีย่นต าแหน่งใหม่ของตราผลติภณัฑ์ (Brand repositioning) หมายถงึ การตดัสนิใจ
เปลีย่นส่วนตลาดเป้าหมายทีต่ราสนิคา้นัน้เสนอขาย หรอืขยายส่วนตลาด หรอืลดส่วนตลาดของตรา
สนิค้านัน้เพื่อแก้ปญัหาการหลกีเลีย่งการแข่งขนั หรอืปญัหาต าแหน่งของผลติภณัฑเ์ดมิผดิพลาดไม่
ประสบความส าเร็จเช่น เครื่องซักผ้าอิเลคโทรลกัส์ เดิมใช้พนักงานขายออกขายตรง ตอนหลัง
เปลีย่นเป็นขายในหา้งสรรพสนิคา้โดยพฒันาคุณภาพใหด้ขีึน้ และมุง่ทีก่ลุ่มเป้าหมายทีร่ายไดส้งูขึน้ 

 ดังนัน้ผู้วิจยัได้อ้างอิงแนวคิดของ ศิรวิรรณ เสรีรตัน์ (2550: 259) กล่าวว่า ผลิตภัณฑ ์
(Product) คอื คุณค่าเป็นไปได้ที่ส่งมอบให้กบัตลาดเป้าหมายเพื่อสรา้งผลประโยชน์ที่เกดิความพงึ
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พอใจ ซึง่ผลติภณัฑจ์ะรวมถงึสิง่ของ บรกิาร องคก์าร สถานที ่บุคคล และความคดิ หรอืเป็นกลุ่มของ
สิง่ของสิง่ที่มตีวัตน และไม่มตีวัตนที่สามารถตอบสนองความพงึพอใจของผู้ซื้อ ซึ่งประกอบไปด้วย 
ผลติภณัฑ์หลกั (Core product) รูปลกัษณ์ของผลติภณัฑ์ (Formal or tangible product) ผลติภณัฑ์
ควบ (Augmented product) และศกัยภาพเกี่ยวกบัผลติภณัฑ์ (Potential product) เพื่อน ามาศึกษา
ว่ามอีิทธพิลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
หรอืไม ่อยา่งไร 

 
4. แนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 

ความหมาย 

เสร ีวงษ์มณฑา (2542: 192) ได้กล่าวถึง กระบวนการตัดสินใจของผู้บรโิภคว่าในการที่
ผูบ้รโิภคจะซือ้สนิคา้ใดสนิคา้หนึ่งนัน้จะต้องมกีระบวนการตัง้แต่จุดเริม่ต้นไปจนถงึทศันคตหิลงัจากที่
ไดใ้ชส้นิคา้แลว้ ซึง่สามารถพจิารณาเป็นขัน้ตอนได ้ดงัน้ี การมองเหน็ปญัหาการแสวงหาภายใน การ
แสวงหาภายนอก การประเมนิทางเลอืกการตดัสนิใจซือ้ ทศันคตหิลงัการซือ้ 

ศิรวิรรณ เสรรีตัน์ (2539: 470) กล่าวว่า การตัดสินใจซื้อของผู้บรโิภคที่จะซื้อหรอืปฏิเสธ
ผลติภณัฑ์ เป็นช่วงขอ้เทจ็จรงิขอ้สุดท้ายส าหรบันัดการตลาดซึ่งชี้ความส าคญัว่า กลยุทธ์การตลาด
ฉลาด มองการณ์ไกลและมปีระสทิธผิลหรอืชีว้่ามกีารวางแผนทีเ่ลวและผดิพลาด ดงันัน้ นกัการตลาด
จะสนใจในกระบวนการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค เมื่อผู้บรโิภคตดัสนิใจมากกว่าหนึ่งทางเลอืกขึน้ไป
การตดัสนิใจซือ้ว่าจะไมซ่ือ้กเ็ป็นทางเลอืกเช่นเดยีวกนั 

 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

กระบวนการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภคโดยทัว่ไป จะประกอบด้วย 6 ขัน้ตอน (ศริวิรรณ เสรี
รตัน์.2539: 470) ดงัต่อไปนี้ 

1.การรบัสิง่เรา้ (stimulus) สิง่เรา้หมายถงึ สิง่กระตุน้ (cue) หรอื แรงขบั (drive) ทีจ่ะเป็นเหตุ
จูงใจให้บุคคลกระท าหรอืปฏบิตัิบางสิง่บางอย่าง (Evans; & Berman.1997: 219) ผู้บรโิภคได้รบัสิง่
เรา้จากหลายแหล่งดงันี้ 

 1.1 สิ่งเร้าจากสงัคม (social cue) ซึ่งเกิดขึ้นเมื่อบุคคลได้พูดคุยกับเพื่อนๆ สมาชิกใน
ครอบครวั เพื่อนร่วมงานและบุคคลอื่น ๆ แหล่งสิง่รา้ ดงักล่าวนี้เกดิจากการตดิต่อสงัสรรคก์นัระหว่า
บุคคลซึง่ไมเ่กีย่วขอ้งกบัผูข้าย 

 1.2 สิ่งเร้าที่เกิดจากการโฆษณา (commercial cue) ซึ่งเกิดขึ้นจากผู้ชายส่งข่าวสาร
โฆษณาผ่านสื่อต่าง ๆ เพื่อจูงใจให้บุคคลเกิดความสนใจในผลิตภณัฑ์และบรกิารที่เสนอขายการ
โฆษณา การขายโดยบุคคล และกิจกรรมการส่งเสรมิการข่ายทัง้หมดถือเป็นสิ่งเร้าที่เกิดจากการ
โฆษณา 
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 1.3 สิง่เรา้ทีไ่มใ่ช่การโฆษณา (noncommercial cue) ไดแ้ก่สิง่เรา้ทีเ่กดิจากขา่วสารจาก 
แหล่งที่เป็นกลางไม่ล าเอยีง เช่น “consumer reposts” หรอืเอกสารรายงานต่าง ๆ ของรฐับาล เป็น
ตน้ ซึง่เป็นแหล่งขา่วสารทีไ่ดร้บัความเชื่อถอืสงู 

 1.4 สิง่เรา้ทีเ่กดิจากแรงขบัภายใจรา่งการ (physical drive) ซึง่เกดิขึน้จากประสาทสมัผสั 
ทางรา่งการไดร้บัผลกระทบ ท าใหเ้กดิความหวิ ความกระหาย และความกลวั เป็นตน้ 

สิง่เร้าดงักล่าวเหล่านี้บุคคลอาจจะรบัรู้เพียงบางส่วน หรอืรบัรู้ทัง้หมดก็ได้ หากบุคคลนัน้
ไดร้บัสิง่เรา้มากพอ กจ็ะกลายเป็นแรงจงูใจผลกัดนัเขา้สู่ข ัน้สูงขึน้ในขัน้ที่ 2 แต่หากบุคคลนัน้ไม่ไดร้บั
แรงกระตุน้มากนกั กอ็าจจะลม้เลกิความสนใจในผลติภณัฑแ์ละบรกิารนัน้ ในกรณีเช่นนี้ กระบวนการ
ตดัสนิใจในขัน้ที ่2 กจ็ะไมเ่กดิขึน้ 

2.การรบัรู้ปญัหา (problem recognition) เมื่อผู้บริโภคได้รบัสิ่งเร้าในขัน้ที่  1 แล้ว สิ่งเร้า
ดังกล่าวนั ้นอาจจะจูงใจท าให้เกิดการรบัรู้ปญัหา การรบัรูปปญัหาเกิดขึ้นเมื่อบุคคลเผชิญกับ
สถานการณ์ความไมส่มดุลกนัระหว่า สภาวะทีเ่ป็นจรงิ (actual state) กบัสภาวะทีป่รารถนา (desired 
state) และความพยายามของบุคคลทีอ่ยากจะใหบ้รรลุสภาวะทีป่รารถนา จะเป็นผลสะทอ้นท าใหเ้กดิ
ความต้องการ และความต้องการนี่แหละจะเป็นรากเหงา้หรอืต้นตอ (root) แห่งพฤตกิรรมของมนุษย์
ทัง้มวล หากปราศจากความต้องการแล้ว พฤติกรรมใด ๆ ก็จะไม่ เกิดขึ้น  (Lamb,Hair,and 
Mcdaniel.1992:76) 

ผู้บรโิภครบัรู้ปญัหาเมื่อพบว่า ผลิตภัณฑ์หรือบรกิารที่ตนพิจารณาซื้ออาจจะสามารถ
แก้ปญัหาความขาดแคลน หรอืความปรารถนาที่ตนยงัไม่ไดร้บัการตอบสนอง (unfulfilled desire) ก็
อาจเป็นได ้ตวัอยา่งเช่น กาแฟ น ้าตาล หมดขวดจ าเป็นตอ้งซือ้ใหม่ วทิยเุสยีไมด่ ีโทรทศัน์ภาพไมช่ดั 
เพราะใชง้านมานานจ าเป็นต้องซือ้เครื่องใหม่มาทดแทน หรอืแม่บา้นต้องพาลูกนัง่รถเมลไ์ปโรงเรยีน
ทุกวนั ไมไ่ดร้บัความสะดวก จงึปรารถนาทีจ่ะซือ้รถยนตส์่วนตวัสกัคนั เป็นตน้ 

3.การแสวงหาข้อมูล (information search) ภายหลงัจากผู้บรโิภคเกิดการรบัรู้ปญัหาแล้ว 
ผูบ้รโิภคจะแสวงหาขอ้มลูจากแหล่งขอ้มลูในตวัผูบ้รโิภคเองก่อน (internal search) โดยพจิารณาจาก
ความรูอ้นัเกดิจากความทรงจ าทีไ่ดส้ ัง่สมจากประสบการณ์ที่ผ่านมา เกี่ยวกบัผลติภณัฑห์รอืตราที่จะ
ซื้อน ้าเป็นเบื้องแรกก่อนอย่างเช่น การซื้อผลติภณัฑ์ที่ซื้อบ่อย ๆ ซื้อซ ้า ๆ เป็นประจ า เช่น การซื้อ
แชมพูสระผม ซื้อยาสฟีนั ก็อาจน าความรูท้ี่มอียู่ในตวัออกมาใช้ได้อย่างเพยีงพอ แต่หากเขาพบว่า
ความรูแ้ละประสบการณ์ที่ผ่านมาไม่เพยีงพอ ก็จ าเป็นจะต้องแสวงหาขอ้มูลจากแหล่งภายนอกเพื่อ
เตมิ (external search) ซึง่ในกรณีดงักล่าวนี้จะเกดิขึน้เมื่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑน์ัน้ มคีวามเสีย่ง
ต่อความผดิพลาดสงู และค่าใชจ้า่ยในการรวบรวมขอ้มลูเพื่อน ามาประกอบการตดัสนิใจต ่า 

แหล่งข้อมูลภายนอกอาจหามาได้จากหลายแหล่ง ดังนี้ คือ  (Kotler; &  Armstrong.         
1997: 160) 

3.1 แหล่งบุคคล (personal sources) ได้แก่ สมาชกิในครอบครบั ญาติ เพื่อนฝูง เพื่อน
บา้น และเพื่อนรว่มงาน เป็นตน้ 
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3.2 แหล่งโฆษณา (commercial sources) ได้แก่ การโฆษณา พนักงานขาย ผู้จ าหน่าย
บรรจภุณัฑ ์และการจดัแสดงสนิคา้ต่าง ๆ 

3.3 แหล่งสาธารณะ (public sources) ได้แก่ สื่อมวลชน หน่วยงานองค์การต่าง ๆ ที่ท า
หน้าทีส่ ารวจจดัเกบ็ รวบรวมขอ้มลู สถติเิกี่ยวกบัผลติภณัฑแ์ละบรกิาร เพื่อใหบ้รกิารแก่สาธารณชน
ทัว่ไปทัง้ของรฐัและเอกชน 

3.4 แหล่งประสบการณ์ (experiential source) ได้แก่ บุคคลที่มปีระสบการณ์ด้านการจดั
ด าเนินการ การตรวจสอบ และการใชผ้ลติภณัฑแ์ละบรกิารนัน้โดยตรง 

4.การประเมินทางเลือก (evaluation of alternatives) เมื่อผู้บริโภคได้ร ับข้อมูลเกี่ยวกับ
ผลติภณัฑท์ี่จะซื้อเพยีงพอแล้ว ในขัน้นี้ผูบ้รโิภคกจ็ะใช้ขอ้มูลความรูท้ี่เกบ็ไว้ในความทรงจ า รวมทัง้
ข้อมูลที่แสวงหามาได้จากแหล่งภายนอก ก าหนดเป็นเกณฑ์ส าหรบัประเมนิขึ้น และจากเกณฑ์
มาตรฐานที่ก าหนดขึ้นนี้  ก็จะช่วยผู้บรโิภคสามารถประเมินและเปรยีบเทียบข้อดีข้อเสียส าหรบั
ทางเลอืกแต่ละทางได ้วธิหีนึ่งทีจ่ะช่วยลดทางเลอืกใหแ้คบบงก็โดยใชว้ธิเีลอืกลกัษณะเด่นบางอย่าง
ของผลิตภัณฑ์เป็นเกณฑ์พิจารณา หากผลิตภัณฑ์ใดไม่มีลักษณะดงักล่าวนัน้ ก็จะคัดออกจาก
รายการไป บางครัง้การประเมนิทางเลอืกจะท าไดง้่าย เมื่อผลติภณัฑน์ัน้มลีกัษณะเด่นเป็นพเิศษอยา่ง
ชดัเจนเหนือผลติภณัฑ์อื่น เช่น ผลติภณัฑ์ที่มคีุณภาพดเีลศิ ราคาต ่า การตดัสนิใจเลอืกจะมคีวาม
มัน่ใจมากกว่า การเลอืกผลติภณัฑร์ะดบัคุณภาพปานกลาง ราคาแพง เป็นตน้ 

อย่างไรก็ตาม โดยทัว่ไปการประเมนิทางเลอืกไม่อาจกระท าได้ง่ายนัก บางครัง้ผู้บรโิภคมี
ทางเลอืก 2ทางหรอืมากกว่า ซึ่งมลีกัษณะน่าสนใจพอกนั ในกรณีเช่นนี้กจ็ าเป็นจะต้องตัง้เกณฑก์าร
ตดัสิในใจขึ้นโดยน าลกัษณะบางอย่างที่ส าคญัมาเปรยีบเทียบและจัดล าดบั เช่น ราคา แบบสไตล ์
คุณภาพ ความปลอดภยั ความคงทนถาวร สถานะของผลติภณัฑ์ และใบประกนัคุณภาพ เป็นต้น 
เกณฑ ์ๆ ดงักล่าวนี้จะน ามาใชก้ าหนดการตดัสนิใจในขัน้ต่อไป 

5.การซือ้ (purchase) ภายหลงัจากทีไ่ดป้ระเมนิทางเลอืกอย่างดทีีสุ่ดแล้ว ในขัน้นี้ผูบ้รโิภคก็
พรอ้มที่จะลงมอืซื้อ นัน่คอื พรอ้มที่จะแลกเปลี่ยนเงนิหรอืสญัญาที่จะใช้เงนิ เพื่อให้ผลติภณัฑ์และ
บรกิารที่ต้องการมาครอบครองเป็นเจ้าของ แต่ก็ยงัมสีิง่ที่ต้องพิจารณาตกลงใจอีก  3 ประการ คือ 
สถานทีซ่ือ้ เงื่อนไขการซือ้ และความพรอ้มทีจ่ะจ าหน่าย เกี่ยวกบัสถานทีท่ีจ่ะซือ้ เช่นอาจจะซือ้ทีร่า้น
จ าหน่าย ซื้อที่โรงเรยีน ซื้อที่สถานที่ท างาน หรอืซื้อที่บ้าน เพราะปจัจุบนัผู้บรโิภคซื้อสินค้าและ
บรกิารภายในบ้านมแีนวโน้มมากขึ้น ส่วนเงื่อนไขการซื้อก็จะตดัสนิใจว่าจะซื้อเงนิสด ซื้อเงนิผ่อน 
หรอืซื้อทางไปรษณีย ์โดยช าระเงนิผ่านบตัรเครดติ เป็นต้น ส่วนความพรอ้มที่จะจ าหน่ายหมายถึง 
ความพรอ้มในการส่งมอบหรอืใหบ้รกิาร ซึง่ขึน้อยู่กบัสนิคา้มอียู่ในสต๊อกพรอ้มเสมอที่จะส่งสนิค้าถงึ
ลูกค้าได้ทนัท ีเมื่อผู้บรโิภคสัง่ซื้อ เพราะรายการสนิค้าที่จ าเป็นต้องส่งมอบ ระยะเวลาจะการสัง่ซื้อ 
จนกระทัง่ผูบ้รโิภครบัสนิคา้ รวมทัง้ความสะดวกในการขนส่งสนิคา้ไปยงัสถานทีใ่ช้ ถอืเป็นสิง่ส าคญั
อยา่งยิง่ต่อผูบ้รโิภค 
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ผู้บรโิภคจะซื้อถ้าหากองค์ประกอบทัง้ 3 ประการดงักล่าวเป็นที่รบัได้ และเป็นที่พอใน แต่
อยา่งไรกต็าม หากมสีิง่หนึ่งสิง่ใดในองคป์ระกอบดงักล่าวไม่เป็นทีพ่อใจ กอ็าจจะเป็นเหตุท าใหก้ารซือ้
ต้องรรีอหรอืเลื่อนเวลาออกไป หรอือาจจะตดัสนิใจไม่ซื้อก็อาจเป็นได ้แมว้่าจะไม่มปีญัหาใด ๆ เลย
เกีย่วกบัผลติภณัฑท์ีจ่ะซือ้กต็าม 

6.พฤตกิรรมหลงัการซือ้ (post-purchase behavior) ภายหลงัจากทีผู่บ้รโิภคไดซ้ือ้ผลติภณัฑ์
หรอืบรกิารแลว้ ผลทีเ่กดิขึน้จากการตดัสนิใจซือ้ อาจท าใหไ้ดร้บัความพอใจหรอือาจท าใหไ้ดร้บัความ
ไม่พอใจอย่างใดอย่างหนึ่ง ในกรณีที่ได้รบัความพอใจ ความแตกต่างระหว่างสภาวะที่เป็นอยู่
เดิม (existing states) กับสภาวะที่พึงปรารถนาอยากจะให้เป็น  (desired states) ก็จะหมดไป 
โดยทัว่ไปแล้วผู้บรโิภคจะรูส้กึพอใจ หากสิง่ที่เขาคาดหวงัทัง้หมดได้รบัการตอบสนอง มฉิะนัน้แล้ว
เขากจ็ะรูส้กึไมพ่อใจนกั (การสื่อสารการตลาด. 2554: ออนไลน์ 28 กุมภาพนัธ ์2558) 

ผู้บรโิภคส่วนใหญ่มคีวามเฉื่อยในการตดัสนิใจ ทัง้นี้ทัง้นัน้ก็เพราะเหตุว่าในการที่ผู้บรโิภค
ตดัสนิใจซื้อนัน้ เขาต้องเสี่ยงว่าสนิค้าที่เขาซื้อจะดเีหมอืนโฆษณาหรอืไม่ จะมคีุณภาพคุ้มค่าราคาที่
เขาจ่ายไปหรอืไม ่ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่จะตดิอยูก่บัสนิคา้ทีต่นเองมคีวามเคยชนิ ดงันัน้สนิคา้ใหม่ๆ  ทีจ่ะ
น าเสนอตวัเองแก่ผูบ้รโิภคนัน้ต้องหาหนทางในการเร่งรดัใหผู้บ้รโิภคเปลีย่นใจ และตดัสินใจซือ้สนิคา้
ของตวัเอง 

วมิล จโิรจพนัธุแ์ละอุดม เชยกวีงศ์ (2538: 72) ไดแ้บ่งกระบวนการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค
ออกเป็น 5 ขัน้ตอน 

1. การรบัรู้ความต้องการ ความต้องการของผูบ้รโิภคจะเกดิขึน้ได้จากสิง่กระตุ้นทัง้ภายใน
และภายนอก สิง่กระตุ้นภายในได้แก่ ความต้องการทางด้านร่างกาย และจติใจ สิง่กระตุ้นภายนอก 
ได้แก่ ความต้องการทางด้านสงัคม เศรษฐกิจการเมอืง สิ่งเหล่านี้เมื่อเกิดขึ้นถึงระดบัหนึ่งแล้วจะ
กลายเป็นตวักระตุน้ใหบุ้คคลมพีฤตกิรรมตอบสนองซึง่บุคคลจะสามารถเรยีนรูถ้งึวธิกีารตอบสนองต่อ
การกระตุน้เหล่านี้โดยอาศยัการเรยีนรูแ้ละประสบการณ์ในอดตี 

2. การค้นหาข้อมูลเพ่ือสนองตอบความต้องการ ถ้าความต้องการถูกกระตุ้นมากพอและ
สิง่ที่สนองความต้องการอยู่ใกล้ตวั ผู้บรโิภคจะด าเนินการตอบสนองความต้องการของตนเอง เช่น 
บุคคลทีรู่ส้กึหวิกจ็ะมองหารา้นอาหารแลว้เขา้ไปซือ้บรโิภคทนัท ีแต่บางครัง้ความตอ้งการทีเ่กดิขึน้ไม่
สามารถตอบสนองความต้องการได้ทนัท ีความต้องการนัน้จะถูกสะสมเอาไว้เพื่อสนองตอบภายหลงั 
เมื่อความต้องการที่ถูกกระตุ้นได้สะสมไว้มากจะท าให้ภาวะอย่างหนึ่ง คอื ความตัง้ใจให้ได้รบัการ
ตอบสนองความต้องการ โดยผูบ้รโิภคจะพยายามคน้หาขอ้มลูเพื่อตอบสนองความตอ้งการทีส่ะสมไว ้
เช่น ผูบ้รโิภคทีม่คีวามต้องการซือ้รถยนต์จะพยายามคน้หาขอ้มลูจากการโฆษณา หรอืจากค าแนะน า
จากเพื่อนทีใ่ชร้ถอยูแ่ลว้ โดยผูบ้รโิภคจะหาขอ้มลูจากแหล่งขอ้มลูเหล่านี้ 

แหล่งบุคคล ไดแ้ก่ ครอบครวั เพื่อน เพื่อนบา้น คนรูจ้กั เป็นตน้ 
แหล่งการคา้ ไดแ้ก่ สื่อโฆษณา พนกังานขาย ตวัแทนการคา้การบรรจหุบีห่อ 
แหล่งชุมชน ไดแ้ก่ สื่อมวลชน และองคก์ารคุม้ครองผูบ้รโิภค 
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แหล่งทดลอง ไดแ้ก่ หน่วยส ารวจคุณภาพผลติภณัฑ์ 
3. พฤติกรรมการประเมินผล เมื่อผู้บรโิภครบัขอ้มูลเขา้มาก็จะเกดิความเขา้ใจแล้วท าการ

ประเมนิผลขอ้มลูทีเ่ขา้มาเหล่านัน้เพื่อพจิารณาทางเลอืกโดยมวีธิกีารประเมนิทีน่ิยมใช ้6 ชนิด คอื 
3.1 การเลอืกผลติภณัฑท์ีเ่ด่นทีสุ่ด โดยการเปรยีบเทยีบผลติภณัฑแ์ลว้ตดัออกจนเหลอื 

ผลติภณัฑท์ีผู่บ้รโิภคเหน็ว่าดทีีสุ่ด 
3.2 การจดักลุ่มผลติภณัฑ ์เป็นกลุ่มทีย่อมรบั และกลุ่มที่ไม่ยอมรบัโดยพจิารณาจากกลุ่ม

ทีย่อมรบัอกีทหีนึ่ง 
3.3 การตัง้กฎเกณฑ์เกี่ยวกบัคุณสมบตัิของผลติภณัฑ์ทางด้านคุณภาพ ปรมิาณ ราคา 

แล้วน ามาเปรยีบเทียบกับเกณฑ์ที่สร้างไว้ ผลติภัณฑ์ใดมเีกณฑ์ใกล้เคียงกับที่ตัง้ไว้จะได้รบัการ
คดัเลอืก 

3.4 การให้คะแนนจากการจัดล าดับความส าคัญของคุณสมบัติ แล้วให้คะแนนกับ
คุณสมบตัแิต่ละประการ ซึง่ผลติภณัฑใ์ดไดร้บัคะแนนรวมมากทีสุ่ดกจ็ะไดร้บัการคดัเลอืก 

3.5 การคาดคะเนมลูค่า โดยก าหนดน ้าหนักความส าคญัของคุณสมบตัแิต่ละประเภท แลว้
น าไปคูณกบัคะแนนความเชื่อของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอคุณสมบตัขิองแต่ละประการในตราผลติภณัฑห์นึ่งๆ
จะไดเ้ป็นค่าทศันคตขิองผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอตราผลติภณัฑ ์ตราใดมคี่าทศันคตสิงูกจ็ะไดร้บัเลอืก 
การเปรยีบเทยีบตราผลติภณัฑใ์นอุดมคต ิตราใดใกลเ้คยีงกจ็ะไดร้บัเลอืก 

4. การตดัสินใจซ้ือ เมือ่ท าการประเมนิผลแลว้จะช่วยใหผู้บ้รโิภคก าหนดความพอใจระหว่าง
ผลติภณัฑต่์างๆ ที่เป็นทางเลอืก ผู้บรโิภคจะตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑท์ี่เขาชอบที่สุด ซึ่งก่อนตดัสนิใจ
จะตอ้งพจิารณา 3 ประการคอื 

 4.1 ทศันคตขิองบุคคลอื่น ทีม่ผีลต่อผลติภณัฑท์ีผู่บ้รโิภคตอ้งการซือ้ ซึง่เป็นทัง้ทศันคตทิี่ 
เป็นทัง้ดา้นบวกและดา้นลบ ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค 

 4.2 สถานการณ์ทีไ่ดค้าดคะเนไว ้ความตัง้ใจซึง่ได้รบัอทิธพิลจากระดบัรายได ้ขนาดของ
ครอบครวั ภาวะทางเศรษฐกิจ การคาดคะเนต้นทุน การคาดคะเนถึงประโยชน์ที่จะได้รบัจาก
ผลติภณัฑ ์

 4.3 สถานการณ์ที่ไม่ได้คาดคะเน ขณะที่ผู้บรโิภคก าลงัจะซื้ออาจมปีจัจยับางอย่างมา
กระทบกระเทอืนความตัง้ใจซือ้ เช่น ความไมพ่อใจในพนกังานขาย 

5. ความรู้ สึกหลังการซ้ือ  ภายหลังการซื้อและทดลองใช้ผลิตภัณฑ์ ผู้บริโภคจะมี
ประสบการณ์เกีย่วกบัความพอใจหรอืไมพ่อใจในผลติภณัฑ ์

ดงันัน้ผู้วจิยัได้อ้างองิแนวคดิของ วมิล จโิรจพนัธุ์และอุดม เชยกวีงศ์ (2538: 72) ซึ่งอธบิาย
ไวว้่า กระบวนการตดัสนิใจซื้อคอื การคดิพจิารณาจากทางเลอืกเพื่อน าไปสู่ทางเลอืกที่ดทีี่สุดในการ
ปฏิบตัิตามเป้าหมายที่วางไว้ประกอบไปด้วย 5 ขัน้ตอน ได้แก่ การรบัรู้ความต้องการ การค้นหา
ขอ้มลู พฤตกิรรมการประเมนิผล การตดัสนิใจซื้อ และความรูส้กึหลงัการซือ้ เพื่อประยุกต์และศกึษา
ในงานวจิยัเกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้รถยนต ์MG 
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5. ประวติัของรถยนต ์MG 
MG ก่อตัง้ในปี 1923 ที่โรงงาน Abingdon ทางตอนใต้ของ Oxfor ประเทศองักฤษ และเริม่

สรา้งสถติติรัง้แรกกบั MG EX120 รถต้นแบบทีส่รา้งมาเพื่อการแข่งขนัโดยแข่งขนัทีบ่รูค๊แลนดส์ เมื่อ  
นักแข่ง จอร์จ อิสตัน ได้ติดต่อ เชชิล คิมเบอร์เพื่อหารถที่สามารถวิง่ได้ด้วยความเรว็ 100 ไมล์/
ชัว่โมง ดว้ยเครือ่งยนต์ 750 ซซี ีท าใหเ้จา้ EX120 ไดร้บัภารกจินี้ และ มกีารปรบัจนูเครื่องยนตเ์ครือ่ง
เพาเวอรพ์ลสัซูเปอรช์ารจ์ อสิตนัได้ท าลายสถติคิวามเรว็เหนือ 100 ไมล์ต่อชัว่โมงได้ส าเรจ็เมื่อวนัที ่
16 กุมภาพนัธ ์ปี ค.ศ. 1931 จากสถติริะยะทาง 5 กโิลเมตรดว้ยความเรว็ 103.13 ไมลต่์อชัว่โมงและ 
10 กโิลเมตรทีค่วามเรว็ 101.87 ไมลต่์อชัว่โมงรายชื่อรถยนต ์MG 
ปี ค .ศ . 1924-1927 

 Old Number One ซูปเปอรส์ปอรต์คนัแรกของเอม็จ ีสรา้งสรรคเ์พื่อการชงิชยัดว้ยเครือ่งยนต ์
1548 ซซี ีเกยีร ์3 สปีต โครงสรา้งแซสซีข่อง Morris Cowley ไดร้บัรางวลัชนะเลศิการแขง่ขนั 
Lands End Trial ในปี ค .ศ . 1925 

 14/28 รุ่นที่ 2 ของเอ็มจีพัฒนาหม้อน ้ าให้เป็นแบบ Bullnose 14/28 สปริงรูปวงรีผ่าครึ่ง 
พรอ้มเสรมิโครงสรา้งใหแ้กร่งขึน้เพิม่สมรรถนะและควบคุมไดด้ขีึน้ พรอ้มดว้ยเครื่องยนต์ 35 
แรงมา้ ที ่4,000 รอบต่อนาท ี

ปี ค .ศ . 1927-1952 
 K3 Magnette เป็นรุ่นที่เอ็มจไีด้บนัทกึลง ในการแข่งขนั Le Mans สามารถชนะทวีเฟอรร์ารี่

โดยท าความเร็วที่ 105 กิโลเมตรต่อชัว่โมง และยงัคงตราตรงึในทุกสถานการแข่งขนัรุ่น
เครือ่งยนตข์นาดเลก็ 

 TC เป็นอกีรุ่นที่ออกจ าหน่ายหลงัสงครามโลกส่วนใหญ่ส่งออกประเทศในเครอืจกัรภพ และ 
อเมรกิามยีอดขายกว่า 10,000 คนัต่อปีทีม่ะกนั 

ปี ค .ศ . 1952-1962 
 MGA รุ่นนี้ เป็นที่รู้จกัในฐานะรถยนต์ที่ออกแบบทันสมัย ด้วยโครงสร้างเหล็กทัง้คัน ท า

ยอดขายกว่า 100,000 คนั 
 ZB Magnette  Wolselet 4/44 เป็นรถต้นแบบของรถยนต์รุ่นนี้กล่าวได้ว่าเป็นรุ่นพี่ที่ปฏวิตัิ

วงการผลติรถยนต์ จากการสรา้งรถยนต์ดว้ยชิน้ส่วนเลก็ๆกลายมาเป็นสายการผลติดว้ยการ
ประกอบชิน้ส่วนขนาดใหญ่ 

ปี ค .ศ . 1962-1980 
 MG Midget (MGC) รถสปอรต์นัง่ 2 ที่นัง่ ที่สามารถครองใจผู้ขบัขี่ด้วยความสวยงามแบบ

สปอรต์ โมเดลแรกคอื MG Midget Ml I เครื่องยนต์ 950 ซซี ี)1961-1964) ตามมาดว้ย MG 
Midget Mk II เครื่องยนต์ 1100 ซีซี จนกระทัง้ปี 1974 ก็ถึงเวลาของ MG Midget 1500 ที่
เพิม่ความจกุระบอกสบูเป็น 1493 ซซี ี
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 MGB GT V8 เครื่องยนต์ V8 โรเวอร์ 3,258 ซีซี แรงบิตสูงสุด 193 ฟุตปอนด์ ที่ความเร็ว 
2,900 รอบ /นาท ีเป็นเครื่องยนต์ทีผ่ลติจากโลหะอลัลอยดน์ ้าหนักเครื่องจงึเท่ากบัรุ่น Series 
B ท าใหก้นิน ้ามนัไดน้้อยลง และควบคุมงา่ยกว่าเครื่องยนตใ์นรุน่ MG Midget 

ปี ค .ศ . 1990-2009 
 MGF เปิดตวัเมื่อปี 1995 วางเครื่องยนต์ไว้กึ่งกลางตวัรถ ช่วยสร้างสมดุลอย่างยอดเยี่ยม 

พรอ้มระบบกนัสะเทอืนแบบไฮดราก๊าซ Hydragas) 
 MG ZR อกีรุ่นทีไ่ดร้บัความนิยมอย่างสูงสุดหนึ่งในบรรดารถสปอรต์แฮตซแ์บคส ์5 ประตูบน

เกาะองักฤษส าหรบัรุน่ CR 160 ซึง่เป็นรุ่นสูงสุดนัน้ไดร้บัการขนามนามตามขนาดเครอ่งยนต ์
K-Series 1.8 ลติร 

 MG7 ต้นแบบของรุ่นนี้คือ รถคลาสสิค โรเวอร์ 75 ที่มอบความพอใจในการขับขี่ด้วย
สมรรถนะเครือ่งยนตท์ีเ่หนือชัน้กว่ารถในระดบัเดยีวกนั  

ปี ค .ศ . 2010 – ปจัจบุนั 
 MG6 2014 สุดยอดยนตกรรมสมรรถนะสูงเหนือรถยนต์รุ่นเล็กระดับเดียวกันและยงัคง

เอกลกัษณ์ของ MG อยา่งสมบรูณ์แบบ ไดแ้รงบนัดาลใจจากรถยนตจ์ากยคุ 80s  
 MG3 ออกแบบโดยผสานความมเีสน่ห ์น่าหลงไหลสไตล์องักฤษอย่างสมบูรณ์แบบ จงึท าให ้

MG3 เตม็เป่ียมดว้ยพลงัแห่งความสนุกและอสิระ ทีไ่ดป้ลดปล่อยทุกครัง้ทีข่บัขี ่
 NEW MG6 2015 รถยนต์ดีไซน์สปอร์ตพรเีมี่ยมกับสุดยอดพลงัการควบคุมอัดแน่นด้วย

ฟีเจอรเ์หนือระดบัทีจ่ะเปิดประสบการณ์ขบัขีแ่บบใหม ่ยกระดบัความปลอดภยักบั 5 ฟงัก์ชัน่
ใหมพ่รอ้มเทคโนโลย ีinkaNet ใหผู้ข้บัขีเ่ชื่อมต่อสื่อสาร ไดทุ้กที ่ทุกเวลา 

 NEW MG5 อีกขัน้ของยนตกรรมด้วย CUIPE DESIGN พร้อมหลงัคา SUNROOF เร้าใจ
ด้วย เครื่อ งยนต์  TURBO 1.5 ลิตร 129 แรงม้า มัน่ ใจด้วยระบบความปลอดภัย 9 
INTEGRATED ACTIVE SAFETY SYSTEMS (ขอ้มลูจาก www.mgcars.com) 
MG เป็นแบรนดร์ถยนต์องักฤษทีม่ปีระวตัยิาวนาน 90 ปีในวงการอุตสาหกรรมรถยนต ์เอม็จี

มาจากค าว่า มอรสิ การาจ ปจัจุบนับรษิทั เอสเอไอซ ีมอเตอรส์เป็นเจา้ของกจิการ มศีูนยอ์อกแบบ
หลักอยู่ในเมืองเบอร์มิงแฮม ประเทศอังกฤษ เพื่อออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ รวมทัง้ศูนย์
เทคโนโลยตีามมาตรฐานยุโรป เอ็มจมีชีื่อเสยีงและเป็นที่รูจ้กัอย่างแพร่หลายจากการเป็นรถยนต์
สปอรต์เปิดประทุนที่เป็นที่รูจ้กักนัดทีี่สุดในประวตัิศาสตร ์ปจัจุบนัรถยนต์เอ็มจยีงัได้รบัการผลติใน
หลากหลายรุน่ และจดัจ าหน่ายไปทัว่โลก 

บรษิัท เอสเอไอซ ีมอเตอร์-ซพี ีจ ากดั เป็นการร่วมทุนระหว่างบรษิัท เซี่ยงไฮ้ ออโต้โมทฟี 
อนิดสัทร ีคอรป์อเรชัน่ หรอื SAIC ผูผ้ลติรถยนต์รายใหญ่ทีสุ่ดในประเทศจนี กบัเครอืเจรญิโภคภณัฑ ์
หรอื ซพี ีในสดัส่วน 51:49 เอสเอไอซ ีมอเตอร์-ซพี ีได้ตัง้ฐานการผลติในประเทศไทยเพื่อประกอบ
รถยนตภ์ายใต้แบรนด ์MG จากประเทศองักฤษ ส าหรบัจ าหน่ายในไทยและภมูภิาคอาเซยีน อกีทัง้ตัง้
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บรษิัท เอ็มจ ีเซลส์ (ประเทศไทย) ดูแลด้านการขาย การตลาด บรกิารหลงัการขาย และการจดั
จ าหน่าย ทีผ่่านมาในปี 2555 เอสเอไอซ ีมอเตอร์-ซพี ีไดต้ัง้โรงงานประกอบรถยนต์พวงมาลยัขวาใน
นิคมอุตสาหกรรมเหมราชอสีเทริน์ ซบีอรด์ ซึง่อยู่ใกลก้บัท่าเรอืแหลมฉบงั เพื่อสะดวกในการส่งออก
สนิคา้ (ขอ้มลูจาก http://news.unseencar.com) 
 

6. งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

จรญั พวงมาลา (2558) ท าการศกึษาเรือ่ง ปจัจยัดา้นผลติภณัฑท์ีม่คีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้ม
การซือ้รถยนต์นิสสนัมารช์ ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้บรโิภคที่ม ีเพศ อายุ และ
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีแนวโน้มการซื้อรถยนต์นิสสันมาร์ช ของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร ดา้นการซือ้ผลติภรัฑใ์นอนาคตแตกต่างกนั ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มแีนวโน้ม
การซื้อรถยนต์นิสสันมาร์ช ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านความมัน่ใจในผลิตภัณฑ ์
แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ปจัจยัดา้นผลติภณัฑโ์ดยรวม ดา้นประโยชน์หลกั
ของผลติภณัฑ์ และด้านประโยชน์เพิ่มเติมที่มต่ีอผลติภณัฑ์ มคีวามสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัใน
ระดบัต ่า กบัแนวโน้มการซื้อรถยนต์นิสสนัมาร์ช ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านความ
มัน่ใจในผลิตภัณฑ์ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ส่วนรูปลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ ด้าน
ศกัยภาพของผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัอยูใ่นระดบัต ่ามากบัแนวโน้มการซือ้รถยนต์
นิสสนัมารช์ ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นความมัน่ใจในผลติภณัฑ ์อยา่งมนีบัส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.01 ปจัจยัดา้นผลติภณัฑโ์ดยรวม ดา้นประโยชนหลกัของผลติภณัฑ ์ดา้นรปูลกัษณ์ของ
ผลิตภัณฑ์ ด้านความคาดหวงัของผลิตภณัฑ์ มีความสมัพันธ์ในทิศทางเดียวกันในระดบัต ่า กับ
แนวโน้มการซื้อรถยนต์นิสสนัมารช์ ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการซื้อผลติภณัฑใืน
อนาคต อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

วรีชยั ไชยศริ ิ(2558) ท าการศกึษาเรื่อง ทศันคตดิ้านผลติภณัฑแ์ละการตดัสนิใจซื้อรถยนต์
โตโยต้าคมัรีไ่ฮบรดิของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุ รายไดต่้อเดอืนเฉลีย่ 
ระดบัการศกึษาสูงสุดและอาชพีแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อรถยนต์โตโยต้าคมัรีไ่ฮบรดิ ในขอ้การ
ตดัสนิใจซือ้รถยนต์โตโยต้าคมัรีไ่ฮบรดิในอนาคต แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญั ทางสถติทิี่ระดบั .01 
และ.05 ตามล าดบั ผู้บรโิภคที่มเีพศ รายได้ต่อเดอืนเฉลี่ยและระดบัการศึกษาสูงสุดแตกต่างกนั มี 
การตัดสินใจซื้อรถยนต์โตโยต้าคัมรี่ไฮบรดิ ในข้อการรบัประกันแบตเตอรี่ไฮบรดิ 5 ปีไม่จ ากัด
ระยะทางแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 และ.05 ตามล าดบั ผูบ้รโิภคทีม่เีพศ อาย ุ
สถานภาพ อาชีพแตกต่างกัน มกีารตัดสินใจซื้อรถยนต์โตโยต้าคมัรี่ไฮบรดิ ในข้อการรบัประกัน
อุปกรณ์ของรถยนตโ์ตโยตา้คมัรีไ่ฮบรดิ 3 ปีหรอื 100,000 กม. แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั .01 ทศันคตทิีม่ต่ีอผลติภณัฑข์องผูบ้รโิภคโดยรวมและรายดา้นไดแ้ก่ ดา้นสนิคา้ใหเ้ลอืก ดา้น
คุณภาพสนิคา้ ดา้นการออบแบบ ดา้นลกัษณะผลติภณัฑ ์ดา้นตราสนิคา้ ดา้นขนาด ดา้นบรกิาร การ
รบัประกนัและการรบัคนื มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อรถยนต์โตโยต้าคมัรีไ่ฮบรดิ ในขอ้การ
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ตดัสนิใจซือ้รถยนต์โตโยต้าคมัรีไ่ฮบรดิในอนาคต ในขอ้การรบัประกนัแบตเตอรีไ่ฮบรดิ 5 ปี ไม่จ ากดั
ระยะทาง อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .01 โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัปาน
กลาง ทศันคติที่มีต่อผลิตภัณฑ์ของผู้บรโิภคโดยรวมและรายด้านได้แก่ ด้านสินค้าให้เลือก ด้าน
คุณภาพสนิค้า ด้านการออบแบบ ด้านลกัษณ์ผลติภณัฑ์ ด้านตราสนิค้า ด้านบรกิาร การรบัประกนั
และการรบัคนื มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อรถยนต์โตโยต้าคมัรี่ไฮบรดิ ในข้อการรบัประกนั
อุปกรณ์ของรถยนต์โตโยต้าคมัรีไ่ฮบรดิ 3 ปีหรอื 100,000 กม. อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .01 
โดยตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง ยกเว้นทศันคติด้านขนาดมี
ความสมัพนัธใ์นระดบัต ่า 

อรสา ทาปาสาย (2558) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์
คนัแรกของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ผลการทดสอบสมมตฐิาน ที่ระดบันัยสาคญัทางสถติ ิ0.05 
พบว่า พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต์คนัแรก ด้านค่ายรถยนต์ หรอืประเทศผู้ผลิตรถยนต์ที่
ผู้บรโิภคต้องการซื้อ มคีวามสมัพันธ์กับลกัษณะส่วนบุคคลด้านระดบัการศึกษาสูงสุดในระดบัสูง 
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต์คนัแรกด้านวธิีการซื้อรถยนต์ของผู้บรโิภค มคีวามสมัพนัธ์กับ
ลกัษณะส่วนบุคคล ด้านอายุ ในระดบัสูง พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์คนัแรกด้านรูปแบบการ
ช าระเงนิของผู้บรโิภคมคีวามสมัพนัธ์กบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลติภณัฑ์ ได้แก่ มี
บรกิารให้รถทดลองขบั และมีกระบวนการการสัง่ซื้อทันสมยั ถูกต้อง รวดเร็ว ด้านราคา ได้แก่ 
ระยะเวลาในการผ่อนช าระ ผ่อนได้นานและการจดัข้อเสนอเงนิดาวน์และอตัราดอกเบี้ยในการผ่อน
ช าระให้กบัลูกค้าในอตัราที่ต ่าและสมเหตุสมผล และด้านการส่งเสรมิการตลาด ได้แก่ มกีารให้ของ
แถมหรืออุปกรณ์ตกแต่งเพิ่มเติม เช่นชุดอุปกรณ์ตกแต่งภายนอก การเคลือบสี พ่นกันสนิม 
ประกนัภยัชัน้ 1 เป็นตน้ และการใหส้่วนลดเมือ่ซือ้ดว้ยเงนิสดในระดบัสงู 

สุรยี์ เนียมสกุล (2556) ศึกษาเรื่อง การรบัรู้ภาพลกัษณ์ตราสินค้ารถยนต์โตโยต้า คัมร ี
ไฮบรดิ ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพที่
แตกต่างกัน มีการรบัรู้ภาพลักษณ์ตราสินค้ารถยนต์โตโยต้ า คัมรี ไฮบริดแตกต่างกัน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

จติตมา สัง่สม (2555) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้และความตัง้ใจ
ซือ้ซ ้าอะไหล่รถยนต์แทโ้ตโยต้าของผูใ้ชใ้นเขตกรงุเทพมหานคร ผลการศกึษาพบว่า ผูบ้รโิภคทีม่เีพศ 
อายุ อาชพีและสถานภาพสมรสที่แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้ ในดา้นค่าใชจ้่ายการซือ้อะไหล่แท้
โตโยต้าต่อครัง้แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม
มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อ ดา้นค่าใช้จ่ายในการซื้ออะไหล่แท้โตโยต้าต่อครัง้ของผู้บรโิภค 
อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ในทิศทางเดียวกันในระดบัต ่า และการรบัรู้ของผู้บรโิภคมี
ความสมัพันธ์กับพฤติกรรมความตัง้ใจซื้อซ ้าโดยรวม อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 ใน
ทศิทางเดยีวกนัในระดบัสงู ปานกลาง และต ่า 
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ภานุวฒัน์ ชุ่มชื่น (2555) ท าการศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่อ้ โตโยต้า 
รุ่นพรอุีส (Prius) ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้บรโิภคที่มเีพศ อายุ สภานภาพ 
จ านวนสมาชกิในครอบครวั ระดบัการศกึษา และรายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจ
ซือ้รถยนต์ยีห่้อ โตโยต้า รุ่นพรอุีส (Prius) ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติทีระดับ 0.05 ผู้บรโิภคที่มีอายุ สถานภาพ จ านวนสมาชิกในครอบครวั ระดับ
การศกึษา อาชพี และรายได้เฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่้อ โต
โยต้า รุ่นพรอุีส (Prius) ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านแนวโน้มที่จะซื้อรถยนต์ยี่ห้อโต
โยต้า รุ่นพรอุีส แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ โตโยต้า รุ่นพรอุีส (Prius) 
ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านงบประมาณส าหรบัซื้อรถยนต์ยีห่้อโตโยต้า พรอุีสอย่างมี
นัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธอ์ยู่ในระดบัค่อนขา้งต ่า และมทีศิทางตรงกนัขา้ม 
ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสรมิ
การตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้โตโยต้าพรอุีส ดา้นแนวโน้มที่จะ
ซือ้รถยนต์ยีห่อ้โตโยต้า พรอุีส อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธอ์ยูใ่นระดบั
ต ่า และมทีศิทางเดยีวกนั 

ธัญญามาศ วุ่นศิริ (2554) ท าการศึกษาเรื่อง ปจัจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดและ
แรงจูงใจทมีผีลต่อพฤติกรรมและแนวโน้มพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อชุดอุปกรณ์ตกแต่งรถยนตใน
อนาคต ภายใต้แบรนด์ ฮาเปอร ์ของผูบ้รโิภคในประเทศไทย พบว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตรท์ี่
แตกต่างกนั ประกอบดว้ย อายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ชุดอุปกรณ์ตกแต่งรถยนตใน
อนาคต ภายใต้แบรนด ์ฮาเปอร ์ของผูบ้รโิภคในประเทศไทยแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 แนวโน้มพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อชุดอุปกรณ์ตกแต่งรถยนตในอนาคต ภายใต้แบรนด ์
ฮาเปอร์ ของผู้บรโิภคในประเทศไทย ที่มต่ีอการแนะน าบุคคลอื่นมารบับรกิาร มคีวามสัมพนัธ์กับ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อชุดอุปกรณ์ตกแต่งรถยนต์ภายใต้แบรนด์ ฮาเปอร ์ด้านปรมิาณการตดิตัง้
ชิน้ส่วนของชุดอุปกรณ์ตกแต่งรถยนต์ ในทศิทางเดยีวกนัระดบัค่อนขา้งสูง อยา่งมนียัส าคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.05 

แครยีา ภู่พฒัน์ (2551) ท าการศกึษาเรื่อง ปจัจยัที่มอีทิธพิลในการตดัสนิใจเลอืกซื้อรถยนต ์
โตโยตา้ นิว วอิอส ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า ผูบ้รโิภคทีม่ ี
อายุ สถานภาพ และระดบัการศกึษาต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกซื้อรถยนต์โตโยต้า นิววิ
ออส ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 และ
พบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย และด้านการส่งเสรมิทางการตลาด มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อ
รถยนต์ โตโยต้า นิว วอิอส ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ของผู้บรโิภคในด้านโอกาสที่จะ
แนะน าหรอืบอกต่อบุคคลอื่น และดา้นความพงึพอใจโดยรวม อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  
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7.  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องท่ีได้น ามาใช้ในการวิจยัครัง้น้ี 
1. แนวคดิเกี่ยวกบัลกัษณะประชากรศาสตร ์ผู้วจิยัไดอ้้างองิถงึแนวคดิของ ปรมะ สตะเวทนิ 

(2546) ทีก่ล่าวถงึลกัษณะส่วนบุคคลประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ อาชพี ระดบัการศกึษา และ

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ซึ่งแต่ละบุคคลมคีวามคิดที่แตกต่างกันออกไปและมีผลต่อพฤติกรรมการ

ตดัสนิใจซือ้ดว้ย 
   2. แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บรโิภค ผู้วจิยัได้อ้างอิงถึงแนวคดิของ ศิรวิรรณ 

เสรรีตัน์ และคณะ (2550: 231) กล่าวว่า การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บรโิภคเป็นการค้นหาหรอืวจิยั

เกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการบรโิภคของผู้บรโิภค ทัง้ที่เป็นบุคคล กลุ่มบุคคล หรอืองค์การ 

เพื่อให้ทราบถึงลกัษณะความต้องการและพฤติกรรมการซื้อ การบรโิภค การเลอืกบรกิาร แนวคดิ 

หรอืประสบการณ์ทีจ่ะท าใหผู้บ้รโิภคพงึพอใจ  

3. แนวคดิเกี่ยวกบัปจัจยัด้านผลติภณัฑ์ ผู้วจิยัได้อ้างอิงถึงแนวคดิของ ศิรวิรรณ เสรรีตัน์ 
(2550: 259) กล่าวว่า ผลติภณัฑ์ (Product) คอื คุณค่าเป็นไปได้ที่ส่งมอบให้กบัตลาดเป้าหมายเพื่อ
สรา้งผลประโยชน์ทีเ่กดิความพงึพอใจ ซึง่ผลติภณัฑจ์ะรวมถงึสิง่ของ บรกิาร องคก์าร สถานที ่บุคคล 
และความคดิ หรอืเป็นกลุ่มของสิง่ของสิง่ทีม่ตีวัตน และไม่มตีวัตนทีส่ามารถตอบสนองความพงึพอใจ
ของผู้ซื้อ ซึ่งประกอบไปด้วย ผลติภณัฑ์หลกั (Core product) รูปลกัษณ์ของผลติภณัฑ์ (Formal or 
tangible product) ผลิตภัณฑ์ควบ  (Augmented product) และศักยภาพ เกี่ ยวกับผลิตภัณฑ์ 
(Potential product) เพื่อน ามาศกึษาว่ามอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร หรอืไม ่อยา่งไร 
   4. แนวคดิเกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ ผูว้จิยัไดอ้า้งองิแนวคดิของ วมิล จโิรจพนัธุแ์ละอุดม เชยกี

วงศ์ (2538: 72) ซึ่งอธิบายไว้ว่า กระบวนการตัดสินใจซื้อคือ การคิดพิจารณาจากทางเลือกเพื่อ

น าไปสู่ทางเลอืกที่ดทีี่สุดในการปฏบิตัติามเป้าหมายที่วางไว้ประกอบไปด้วย 5 ขัน้ตอน ได้แก่ การ

รบัรูค้วามตอ้งการ การคน้หาขอ้มลู พฤตกิรรมการประเมนิผล การตดัสนิใจซือ้ และความรูส้กึหลงัการ

ซือ้ เพื่อประยกุตแ์ละศกึษาในงานวจิยัเกีย่วกบัการพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต ์MG 

 

 

 



บทท่ี 3 
วิธีการด าเนินการศึกษาค้นคว้า 

 
ในการศึกษาค้นคว้าเรื่อง ปจัจยัด้านผลิตภัณฑ์ที่มอีิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

รถยนต์ยีห่้อ MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วจิยัได้ศกึษาค้นคว้าแนวความคดิทฤษฎ ี
และผลงานที่วิจยัที่เกี่ยวข้อง เพื่อใช้เป็นแนวทางในการท างานวิจยั โดยได้ก าหนดประเด็นใน
การศกึษา ดงันี้  

1.การก าหนดประชากรและการเลอืกกลุ่มตวัอยา่ง 
2.การสรา้งเครือ่งมอืเพื่อใชใ้นการวจิยั 
3.การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
4.จดัท าและการวเิคราะหข์อ้มลู 
5.สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 
 

1.การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอย่าง 
ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื ผูบ้รโิภคที่ซือ้ หรอืสนใจซือ้ รถยนต์ยีห่อ้ MG ทีอ่าศยัอยู่

ในเขตกรงุเทพมหานคร ซึง่ไมท่ราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน 
กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้หรอืสนใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG ทีอ่าศยัอยู่

ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึง่ไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน ดงันัน้จงึใชก้ารค านวณกลุ่มตวัอย่าง
โดยใชสู้ตรการค านวณแบบไม่ทราบจ านวนประชากรของ ทาโร ยามาเน่ (ประคอง กรรณสูตร.2538: 
10-11 อา้งองิจาก Taro Yamane. 1967) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% และยอมรบัความคลาดเคลื่อนใน
การเลอืกตวัอยา่ง 5% มรีายละเอยีดในการค านวณดงันี้ 

𝑛 =
𝑍2pq

𝐸2
 

 
เมือ่ n แทน จ านวนสมาชกิกลุ่มตวัอยา่ง 

Z แทน ระดบัความเชื่อมัน่ทีผู่ว้จิยัก าหนดไว ้Z มคี่าเท่ากบั 1.96 ทีร่ะดบั 
ความเชื่อมัน่ 95% (ระดบั 0.05) 

  P แทน สดัส่วนของประชากรหรอืความน่าจะเป็นของประชากรในทีน่ี้  
ก าหนดความน่าจะเป็นของประชากร เท่ากบั 0.5 

  q  แทน 1 – p 
  E แทน ค่าความคลาดเคลื่อนของกลุ่มทีย่อมใหเ้กดิขึน้ไดใ้นทีน่ี้ 

 



42 

 

ก าหนด  E = 0.05 
จากสตูรขา้งตน้แทนค่าไดด้งันี้ 

  n = 
(1.96)2(0.5)(1−0.5)

(0.05)2  

   = 385 คน 
  

และเพื่อใหก้ารเกบ็ขอ้มลูของแบบสอบถามครอบคลุมสมบรูณ์ จงึเพิม่จ านวนตวัอย่าง 4% 
ของกลุ่มตวัอยา่ง (385x4% = 15.4) หรอืส ารอง 15 คน โดยนบัรวมเป็นกลุ่มตวัอย่าง ดงันัน้ขนาด
ของกลุ่มตวัอยา่งในการวจิยันี้เท่ากบั 400 คน โดยมขีัน้ตอนดงันี้ 
 ขัน้ตอนท่ี 1 การสุ่มตวัอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) ด้วยวธิกีารจบัฉลาก
เลือกแบบไม่ใส่คืนจากจ านวนศูนย์ตัวแทนจ าหน่ายเอ็มจ ีทัง้หมด 13 สาขาในกรุงเทพมหานคร 
(mgcars.2560 : ออนไลน์) โดยผลการจบัฉลากเพื่อน ามาเป็นตวัแทนในการเก็บขอ้มูลได้จ านวน 5 
ศูนย์ตวัแทนจ าหน่าย ได้ดงัต่อไปนี้  ศูนย์ตวัแทนจ าหน่ายหลกัสี่ ศูนย์ตวัแทนจ าหน่ายรามอินทรา 
ศูนย์ตวัแทนจ าหน่ายสุขุมวทิ 62 ศูนย์ตวัแทนจ าหน่ายพฒันาการ และศูนย์ตวัแทนจ าหน่ายเพชร
เกษม 
 ขัน้ตอนท่ี 2 วธิสีุ่มตวัอยา่งแบบโควตา (Quota Sampling) ตามศูนยต์วัแทนจ าหน่าย ทีจ่บั
ฉลากไดใ้นขัน้ที ่1 ไดแ้ก่ ศูนยต์วัแทนจ าหน่ายหลกัสี ่ศูนยต์วัแทนจ าหน่ายรามอนิทรา ศูนยต์วัแทน
จ าหน่ายสุขุมวทิ 62 ศูนยต์วัแทนจ าหน่ายพฒันาการ และศูนยต์วัแทนจ าหน่ายเพชรเกษม โดยแบ่ง
สดัส่วนกลุ่มตวัอย่างจากทัง้หมด 400 คน จะได้สดัส่วนกลุ่มตวัอย่าง 80 คนต่อแต่ละศูนย์ตวัแทน
จ าหน่าย ดงันี้ 
 ศนูยต์วัแทน    จ านวน 
 ศูนยต์วัแทนจ าหน่ายหลกัสี ่  80 คน 
 ศูนยต์วัแทนจ าหน่ายรามอนิทรา  80 คน 
 ศูนยต์วัแทนจ าหน่ายสุขมุวทิ 62  80 คน 
 ศูนยต์วัแทนจ าหน่ายพฒันาการ  80 คน 
 ศูนยต์วัแทนจ าหน่ายเพชรเกษม 80 คน 
 ขัน้ตอนท่ี 3 วธิกีารสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยเลอืกเกบ็ขอ้มลู
ดว้ยแบบสอบถามที่จดัเตรยีมไว ้น าไปเก็บขอ้มูลในศูนยต์วัแทนจ าหน่าย ไดด้งัต่อไปนี้  ศูนยต์วัแทน
จ าหน่ายหลกัสี่ ศูนย์ตัวแทนจ าหน่ายรามอินทรา ศูนย์ตัวแทนจ าหน่ายสุขุมวิท 62 ศูนย์ตัวแทน
จ าหน่ายพฒันาการ และศูนย์ตัวแทนจ าหน่ายเพชรเกษม ตามที่ก าหนดไว้แล้วในขัน้ที่ 2 โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืเกบ็ขอ้มลูตามสถานทีท่ีไ่ดก้ าหนดไวใ้นแต่ละศูนยต์วัแทนจ าหน่าย และจะ
แจกแบบสอบถามให้กบับุคคลทัว่ไปที่สนใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG ณ ศูนย์ตวัแทนจ าหน่าย จนครบ
จ านวน 400 คน 
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 ระยะเวลาท่ีเกบ็ข้อมลู 
 การศกึษาวจิยั จะเกบ็รวบรวมขอ้มลูเกีย่วกบัปจัจยัดา้นผลติภณัฑท์ีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรม
การตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่้อ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ขณะเวลาทีท่ าการศกึษาวจิยั 
โดยเกบ็ขอ้มลูในช่วงเดอืน มนีาคม พ.ศ. 2560 
 
2.  การสร้างเคร่ืองมือเพ่ือใช้ในงานวิจยั 

เครื่องมอืที่ใช้ในการวจิยัครัง้นี้เป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) ซึ่งผู้วจิยัได้สรา้งขึ้นเพื่อ

การศกึษาถงึลกัษณะประชากรศาสตร ์ปจัจยัดา้นผลติภณัฑท์ีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ

รถยนตย์ีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

โดยแบ่งเป็น 3 ส่วนคอื 
ส่วนท่ี 1 เป็นค าถามเกี่ยวกับลกัษณะประขากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยข้อ

ค าถามมลีกัษณะเป็นค าถามปลายปิด (Close-ended response question) จ านวน 6 ขอ้ ได้แก่ เพศ 
อาย ุสถานภาพ อาชพี ระดบัการศกึษาสงูสุด และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยในแต่ละขอ้ค าถามมรีะดบั
การวดัขอ้มลูประเภทต่างๆ ดงันี้ 
  ขอ้ที ่1 เพศ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) ไดแ้ก่ 

1. เพศชาย 
2. เพศหญงิ 

  ขอ้ที ่2 อายุ เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงล าดบั (Ordinal Scale) ซึง่ก าหนดช่วง
อายโุดยใชส้ตูรการค านวณช่วงกวา้งของอนัตราภาคชัน้ (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ 2548:149) ดงันี้
      
     สตูรความกวา้งของอนัตราภาคชัน้      =    ขอ้มลูทีม่คี่าสงูสุด – ขอ้มลูทีม่คี่าต ่าสุด 
                         จ านวนชัน้ 
  ในการวิจยัครัง้นี้  ผู้วิจยัได้ก าหนดช่วงอายุการวิจยัที่ 21 - 60 ปี โดยแบ่งช่วงอายุ
ออกเป็น 4 ช่วง ดงันี้ 
  ช่วงอาย ุ =         60 – 21 ปี    =   39    
           4              4 
    =    9.75  หรอื 10 ปี 

  ดงันัน้ตวัเลอืกส าหรบัอาย ุไดแ้ก่ 
            1. 21 – 30 ปี  
            2. 31 – 40 ปี 
            3. 41 – 50 ปี 

               4. 51 ปีขึน้ไป 
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  ขอ้ที ่3 สถานภาพ ระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) ซึง่การ 
วจิยัครัง้นี้แบ่งออกเป็น 3 สถานภาพดงันี้ 

     1. โสด  
     2. สมรส / อยูด่ว้ยกนั 
     3. หมา้ย/หยา่รา้ง/แยกกนัอยู ่

   ข้อที่ 4 อาชีพ ระดบัการวดัข้อมูลประเภทนามบญัญัติ (Nominal Scale) ซึ่งการวจิยั
ครัง้นี้แบ่งออกเป็น 5 กลุ่มอาชพีดงันี้ 

     1. พนกังานบรษิทัเอกชน     
     2. ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
     3. ธุรกจิส่วนตวั / อาชพีอสิระ 
     4. อื่นๆ โปรดระบุ ........................  

   ขอ้ที ่5 ระดบัการศกึษา ระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงล าดบั (Ordinal Scale) ซึง่การ
วจิยัครัง้นี้แบ่งออกเป็น 3 ระดบัดงันี้ 

     1. ต ่ากว่าปรญิญาตร ี
     2. ปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า 
     3. สงูกว่าปรญิญาตร ี

   ข้อที่ 6 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน เป็นระดับการวัดข้อมูลประเภทเรียงล าดับ (Ordinal 
Scale) ซึ่งก าหนดช่วงรายได้ ใช้สูตรการค านวณช่วงกว้างของอนัตราภาคชัน้ (ศิรวิรรณ และคณะ 
2548:149) ดงันี้ 

 สตูรความกวา้งของอนัตราภาคชัน้ =       ขอ้มลูทีม่คี่าสงูสุด – ขอ้มลูทีม่คี่าต ่าสุด 
                  จ านวนชัน้ 

  โดยในการวิจยัครัง้นี้  มีการก าหนดช่วงรายได้ต่อเดือน โดยอ้างอิงจาก Sanook Money 
(2559.ออนไลน์) ระบุผู้ที่จะซื้อรถยนต์ควรมีรายได้ต่อเดือนประมาณ 25,000 บาท ผู้วิจยัจึงขอ
ก าหนดเริม่ใชร้ายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนดงักล่าว โดยแบ่งออกเป็น 4 ช่วง ดงันี้ 
  1.  น้อยกว่าหรอืเท่ากบั 25,000 บาท 
  2.  25,001 – 35,000 บาท 
  3.  35,001 – 45,000 บาท 
  4.  45,000 บาท ขึน้ไป 
 
     
   ส่วนท่ี 2  เป็นค าถามเกี่ยวกบัปจัจยัด้านผลติภณัฑ์ ได้แก่ ผลติภณัฑ์หลกั รูปลกัษณ์ของ
ผลติภณัฑ์ ผลติภณัฑ์ควบ และศกัยภาพของผลติภณัฑ์ ที่มอีิทธพิลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อ
รถยนต์ยี่ห้อ MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งเป็นแบบสอบถามโดยวธิใีห้คะแนนแบบ
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มาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) จ านวน 14 ข้อ ใช้ระดับการวัดข้อมูลแบบอันตรภาคชัน้ 
(Interval Scale) ก าหนดการให้คะแนนระดบัการรบัรูอ้อกเป็น 5 ระดบั โดยก าหนดน ้าหนักการรบัรู้
ของแต่ละระดบั ดงันี้   

   คะแนน 5  หมายถงึ มรีะดบัความคดิเหน็ ทีท่่านเหน็ดว้ยมากทีสุ่ด 
    คะแนน 4  หมายถงึ  มรีะดบัความคดิเหน็ ทีท่่านเหน็ดว้ยมาก 
    คะแนน 3  หมายถงึ  มรีะดบัความคดิเหน็ ทีท่่านเหน็ดว้ยปานกลาง 
    คะแนน 2  หมายถงึ  มรีะดบัความคดิเหน็ ทีท่่านเหน็ดว้ยน้อย  
    คะแนน 1 หมายถงึ  มรีะดบัความคดิเหน็ ทีท่่านเหน็ดว้ยน้อยทีสุ่ด 
 การแปลผลการวจิยัของลกัษณะแบบสอบถามที่ใช้ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชัน้ 
(Class Interval) ผู้วจิยัใช้เกณฑก์ารประเมนิผลระดบัเกณฑ์การให้คะแนนค่าเฉลี่ยในแต่ละระดบัชัน้
ใชส้ตูรการค านวณช่วงกวา้งของชัน้ ดงันี้ (วเิชยีร เกตุสงิห.์2541) 

 
   ความกว้างของอนัตรภาคชัน้  =  ขอ้มูลที่มคีะแนนสูงสุด – ขอ้มูลที่มคีะแนนต ่าสุด                                                    
                จ านวนชัน้   

            =
5−1

5
                                                                    
                                                        =    0.8  
 ดงันัน้ สามารถแปลความหมายของระดบัความคดิเหน็ต่อปจัจยัดา้นผลติภณัฑท์ี่มอีทิธพิล
ต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ไดด้งันี้ 
  คะแนน 4.21 – 5.00 หมายความว่า ผูบ้รโิภคเหน็ดว้ยในระดบัมากทีสุ่ด 
  คะแนน 3.14 – 4.20 หมายความว่า ผูบ้รโิภคเหน็ดว้ยในระดบัมาก 
  คะแนน 2.61 – 3.40 หมายความว่า ผูบ้รโิภคเหน็ดว้ยในระดบัปานกลาง 
  คะแนน 1.81 – 2.60 หมายความว่า ผูบ้รโิภคเหน็ดว้ยในระดบัน้อย 
  คะแนน 1.00 – 1.80 หมายความว่า ผูบ้รโิภคเหน็ดว้ยในระดบัน้อยทีสุ่ด 
 
 ส่วนท่ี  3  เป็นค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG ลักษณะ
แบบสอบถามจงึออกแบบมาเพื่อใช้วดัพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ MG ของผู้บรโิภควยั
ท างานในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 3 ข้อ เป็นลกัษณะแบบ Semantic differential scale เป็น
ค าถามทีม่คีวามหมายตรงกนัขา้ม โดยลกัษณะของแบบสอบถาม ประกอบดว้ยค าถามทีใ่ชร้ะดบัการ
วดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) ม ี5 ระดบั คอื 

     คะแนน    ระดบัความคิดเหน็ 
5  หมายถงึ มากทีสุ่ด/ แนะน าแน่นอน 
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 4  หมายถงึ มาก/ แนะน า 
 3  หมายถงึ ปานกลาง/ ไมแ่น่ใจ 
 2  หมายถงึ น้อย/ ไมแ่นะน า             
 1  หมายถงึ น้อยทีสุ่ด/ ไมแ่นะน าแน่นอน    
 
เพื่อให้สอดคล้องกบัระดบัการประเมนิที่มเีพียง 5 ระดบั ผู้วจิยัจงึใช้คะแนนเฉลี่ยที่ได้จาก

ขอ้มูลของกลุ่มตวัอย่างเป็นเกณฑ์ในการแปลความหมาย โดยการจดัแบ่งเป็น 5 ระดบัส าหรบัการ
ปรบัสเกลใหม่นัน้ ท าโดยใช้เกณฑ์ค่าเฉลี่ยในการแปลผล ซึ่งผลจากการค านวณโดยใช้สูตรค านวณ
ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ มดีงันี้ (พชักานต ์โพธเิบญจกุล. 2550: 67) 

 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ =  
ขอ้มลูทีม่คีา่สงูสดุ−ขอ้มลูทีม่คีา่ต ่าสดุ

จ านวนชัน้
    

        =  
5−1

5
 

        =  0.80 
ค่าเฉลีย่ทีว่ดัได ้4.21 – 5.00 หมายถงึ มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG สงูมาก 
ค่าเฉลีย่ทีว่ดัได ้3.41 – 4.20 หมายถงึ มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG สงู 
ค่าเฉลีย่ทีว่ดัได ้2.61 – 3.40 หมายถงึ มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG ปาน

กลาง 
ค่าเฉลีย่ทีว่ดัได ้1.81 – 2.60 หมายถงึ มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG น้อย 
ค่าเฉลีย่ทีว่ดัได ้1.00 – 1.80 หมายถงึ มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG น้อย

ทีสุ่ด 
 ข้อที่ 13 สอบถามเกี่ยวกบัเวลาที่ใช้ในการหาข้อมูลเพื่อใช้ในการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ MG 
(วัน) เป็นค าถามปลายเปิด (Open-Ended Response Question) ระดับการวัดข้อมูลประเภท
อตัราส่วน (Ratio Scale) ไดแ้ก่ แบบสอบถามใหผู้ต้อบแบบสอบถามตอบเป็นจ านวนวนั 1 ขอ้ 
  
ขัน้ตอนในการสร้างเคร่ืองมือและการหาคณุภาพของเคร่ืองมือ 

ผูว้จิยัไดด้ าเนินการสรา้งเครือ่งมอืตามล าดบั ดงันี้ 
  1. ศกึษาเอกสารและงานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้งต่างๆจากต าราและงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้งกบัตวัแปรที ่       
จะศกึษา เพื่อเป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม 
  2. สอบถามและเกบ็ขอ้มลูจากหน่วยตวัอยา่ง เพื่อเป็นขอ้มลูในการสรา้งแบบสอบถาม 
  3. น าขอ้มลูทีร่วบรวมไดท้ัง้หมดสรา้งแบบสอบถาม โดยแบ่งเป็นทัง้หมด 3 ส่วน 
 4. น าแบบสอบถามที่ผู้วิจ ัยสร้างขึ้นไปให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจสอบความถูกต้อง                         
และเสนอแนะเพิม่เตมิตามความเหมาะสม 
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  5. น าแบบสอบถามที่แก้ไขปรับปรุงแล้วไปทดลองใช้ (Try Out) กับกลุ่มตัวอย่าง                      
จ านวน 40 คน เพื่อทดสอบความน่าเชื่อถือของชุดค าถามในแบบสอบถาม เพื่อหาค่าสมัประสทิธิ ์
อลัฟาของคอนบรคั (Cronbachs’ alpha Coefficient) โดยมคี่าระหว่าง 0 ≤ ∞ ≤ 1 ค่าใกล้เคยีงกบั 
1 มาก แสดงว่ามรีะดบัความเชื่อมัน่สูง ซึ่งแบบสอบถามต้องมคีวามค่าความเชื่อมัน่มากกว่า  0.7                   
(กัลยา  วานิชย์บญัชา  2550 : 443) จากการทดสอบแบบสอบถามมคี่าความเชื่อมัน่ 0.797 ซึ่งมี
รายละเอยีด ดงันี้ 
 ปจัจยัดา้นผลติภณัฑโ์ดยรวม   0.797 
 ดา้นผลติภณัฑห์ลกั    0.883 
 ดา้นรปูลกัษณ์ของผลติภณัฑ ์  0.862 
 ดา้นผลติภณัฑค์วบ    0.865 
 ดา้นศกัยภาพของผลติภณัฑ ์  0.850 
 
3.การเกบ็รวบรวมข้อมลู 

การเกบ็รวบรวมขอ้มลูไดแ้บ่งลกัษณะการเกบ็ขอ้มลูท าการศกึษาออกเป็น 2 ลกัษณะ คอื  
 1. แหล่งข้อมูลทุ ติยภูมิ  (Secondary Data) เป็นข้อมูลที่ได้มาจากการศึกษาค้นคว้า
รวบรวมข้อมูลจากหน่วยงานของภาครฐัและเอกชน และงานวจิยัในอดตีที่เกี่ยวข้องกบัการค้นหา
ข้อมูลจากอินเทอร์เน็ตปจัจยัด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์หลัก รูปลักษณ์ของผลิตภัณฑ ์
ผลติภณัฑ์ควบ และศกัยภาพของผลติภณัฑ์ และพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ ยีห่้อ MG เพื่อ
ประกอบการสรา้งแบบสอบถาม ดงันี้ 
   1.1   ขอ้มลูทางอนิเตอรเ์น็ต 
   1.2   หนงัสอืทางวชิาการ วทิยานิพนธท์ีเ่กี่ยวขอ้งต่างๆ 
 2. แหล่งข้อมูลปฐมภมิู (Primary Data) เป็นขอ้มูลที่ไดจ้ากการใชแ้บบสอบถามเก็บขอ้มูล
จากกลุ่มตวัอยา่ง 400 คน 
   2.1   ผูว้จิยัเตรยีมแบบสอบถามใหเ้พยีงพอกบัจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
   2.2   น าแบบสอบถามทีป่รบัปรงุจนสมบูรณ์แลว้ไปขอความรว่มมอืจากกลุ่มตวัอย่าง  
 
 
 
4.การจดัท าและการวิเคราะหข้์อมลู 

หลังจากท าการรวบรวมข้อมูลครบถ้วนแล้ว ผู้วิจ ัยได้ก าหนดการวิเคราะห์ข้อมูลจาก
แบบสอบถามทีร่วบรวมไดม้าด าเนินการตามขัน้ตอน ดงันี้ 
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 1. การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) โดยการตรวจสอบความสมบูรณ์ในการตอบแบบสอบถาม
และคดัแยกแบบสอบถามทีไ่มส่มบรูณ์ออก โดยคดัเลอืกเฉพาะทีส่มบรูณ์เท่านัน้ 

 2. ท าการลงรหสั (Coding) ขอ้มลู โดยแบ่งเป็นกลุ่มตามตวัแปรทีท่ าการศกึษา และน าขอ้มลู
บนัทกึลงในเครือ่งคอมพวิเตอร ์

 3. วเิคราะหข์อ้มลูดว้ยโปรแกรมส าเรจ็รปู โดยด าเนินการตามขัน้ตอน 
 4.  การวเิคราะหข์อ้มลู 

    4.1 การวเิคราะห์ขอ้มูลด้านประชากรศาสตร์ ในด้าน เพศ อายุ  สถานภาพ อาชพี ระดบั

การศกึษา และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยการหาความถี่ (Frequency) และค่ารอ้ยละ (Percentage) 

    4.2 การวเิคราะห์ปจัจยัด้านผลติภณัฑ์ ได้แก่ ผลติภณัฑ์หลกั รูปลกัษณ์ของผลติภณัฑ ์

ผลติภณัฑ์ควบ และศกัยภาพของผลติภณัฑ์ โดยใช้แบบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่า (Likert 

scale questions) รวมจ านวน 14 ข้อ โดยการหาค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

(Standard deviations) 

    4.3 การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG รวมจ านวน 3 ขอ้ โดยการหา

ค่าเฉลีย่ (Mean) และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard deviations) 

        4.4 การทดสอบสมมติฐาน โดยใช้สถิติ Independent sample t-test (ชูศรี วงศ์รตันะ. 

2546: 166), One-way analysis of variance (กัลยา วานิชย์บัญชา. พ .ศ . 2544: 175) Multiple 

Regression Analysis (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. พ.ศ. 2545: 302) 

  4.4.1. สมมติฐานที่ 1 ผู้บริโภคที่มีล ักษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อาย ุ

การศึกษา รายได้ต่อเดือน อาชีพ และสถานภาพสมรสแตกต่างกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

รถยนตย์ีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั รายละเอยีด ดงันี้ 

   4.4.1.1 ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ 

MG ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน โดยใช้สถิติ Independent t-test Sample 

ทดสอบความแตกต่างระหว่าง 2 กลุ่ม ได้แก่ข้อมูลเพศ ซึ่งเป็นขอ้มูลนามบญัญตัิ (Nominal scale) 

และพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG เป็นขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) ใน

แบบสอบถามส่วนที ่3 

   4.4.1.2 ผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ 

MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั โดยใช้สถติิ One-Way Analysis of Variance 

หรอื One-way ANOVA) ได้แก่ข้อมูลอายุ ซึ่งเป็นข้อมูลประเภทเรยีงล าดับ  (Ordinal scale) และ
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พฤติกรรมการตัดสนิใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG เป็นข้อมูลประเภทอันตรภาคชัน้ (Interval scale) ใน

แบบสอบถามส่วนที ่3     

4.4.1.3 ผู้บรโิภคที่มีสถานภาพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

รถยนต์ยีห่้อ MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั โดยใช้สถติิ One-Way Analysis 

of Variance หรอื One-way ANOVA) ได้แก่ข้อมูลอายุ ซึ่งเป็นข้อมูลประเภทเรยีงล าดบั  (Ordinal 

scale) และพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG เป็นข้อมูลประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval 

scale) ในแบบสอบถามส่วนที ่3     

    4.4.1.4 ผู้บรโิภคที่มอีาชพีแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์

ยี่ห้อ MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน โดยใช้สถิติ One-Way Analysis of 

Variance หรือ One-way ANOVA) ได้แก่ข้อมูลอายุ ซึ่งเป็นข้อมูลประเภทเรียงล าดับ  (Ordinal 

scale) และพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG เป็นข้อมูลประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval 

scale) ในแบบสอบถามส่วนที ่3     

    4.4.1.5 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้

รถยนต์ยีห่้อ MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั โดยใช้สถติิ One-Way Analysis 

of Variance หรอื One-way ANOVA) ได้แก่ข้อมูลอายุ ซึ่งเป็นข้อมูลประเภทเรยีงล าดบั  (Ordinal 

scale) และพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG เป็นข้อมูลประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval 

scale) ในแบบสอบถามส่วนที ่3 

    4.4.1.6 ผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกันมีพฤติกรรมการ

ตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั โดยใชส้ถติ ิOne-Way 

Analysis of Variance หรอื One-way ANOVA) ได้แก่ข้อมูลอายุ ซึ่งเป็นข้อมูลประเภทเรยีงล าดับ 

(Ordinal scale) และพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG เป็นข้อมูลประเภทอันตรภาคชัน้ 

(Interval scale) ในแบบสอบถามส่วนที ่3 

       4.4.2. สมมติฐานที่ 2 ปจัจยัด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์หลัก รูปลกัษณ์ของ
ผลติภัณฑ์ ผลิตภณัฑ์ควบ และศักยภาพของผลิตภณัฑ์ มอีิทธพิลต่อพฤติกรรมการตัดสนิใจซื้อ
รถยนต์ยี่ห้อ MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้สถิติการวิเคราะห์สมการถดถอย
เชงิซอ้น (Multiple Regression Analysis) สมการถดถอยเชงิซอ้นในรปูแบบความสมัพนัธเ์ชงิเสน้ตรง
สามารถเขยีนได้ ดงันี้ (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. พ.ศ. 2545: 302) เนื่องจากปจัจยัด้านผลติภณัฑ์เป็น
ขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) และพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG เป็น
ข้อมูลประเภทอันตรภาคชัน้ (Interval scale) และข้อมูลประเภทอัตราส่วน (Ratio Scale) เขียน
สมการได ้ดงันี้ 
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    โดย  x1   แทน ดา้นผลติภณัฑห์ลกั 
       x2  แทน ดา้นรปูลกัษณ์ของผลติภณัฑ ์
        x3  แทน ดา้นผลติภณัฑค์วบ 
        x4  แทน ดา้นศกัยภาพของผลติภณัฑ ์
                x5  แทน ปจัจยัดา้นผลติภณัฑโ์ดยรวม 
 
5. สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
 1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ประกอบด้วย 
 การใชส้ถติใินการวเิคราะห์ขอ้มลูในการศกึษาคน้ควา้ครัง้นี้  ผูว้จิยัเลอืกใช้สถติโิดยพจิารณา
ถึงวตัถุประสงค์และความหมายของข้อมูลที่ใช้ในวิเคราะห์ด้วยโปรแกรมส าเรจ็รูป  SPSS โดยใช้
ลกัษณะพืน้ฐานและขอ้มลูทางประชากรศาสตรข์องผูบ้รโิภค น ามาวเิคราะหด์ว้ยค่าความถี่ ค่ารอ้ยละ 
ค่าเฉลีย่ และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน 

1.1 การหารอ้ยละ (Percentage) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา พ.ศ. 2545: 36) 
 

𝑃      =
f

n
x100 

 

 เมือ่  P แทน ค่ารอ้ยละ 
   f แทน ความถีข่องคะแนน 
   n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
1.2 การหาค่าเฉลีย่ (Mean หรอื x̅)  (กลัยา วานิชยบ์ญัชา พ.ศ. 2545: 39) 
 

  x̅ = 
∑ x

n
 

 

 เมือ่  x̅  แทน ค่าคะแนนเฉลีย่ 
 ∑ x  แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 

 n   แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 1.3 การหาค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation หรอื S.D.) (กัลยา วานิชย์บัญชา 

พ.ศ. 2545: 38)  

    S.D. =    √
𝑛 ∑ x 2−(∑ x )2

𝑛(𝑛−1)
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 เมือ่  S.D.   แทน  ค่าเบีย่งเบนมาตรฐานของคะแนนกลุ่มตวัอยา่ง (Standard 
Deviation) 
 ∑ x 2   แทน  คะแนนแต่ละตวัในกลุ่มตวัอยา่ง 

(∑ x )2 แทน  ค่าคะแนนเฉลีย่ 
 n  แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง ( Sample Size ) 
 2. สถิติท่ีใช้ทดสอบค่าความเช่ือถือได้ของเคร่ืองมือ (Reliability of the test) โดยใชว้ธิี
หาค่าครอนบคัแอลฟ่า (Cronbach’s alpha) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา พ.ศ. 2545: 43) 
 

∝=   
k covariance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅  / variance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅

1 + (k−1)covariance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅  / variance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅
  

 

เมือ่ ∝  แทน ความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามทัง้ฉบบั 
 k  แทน จ านวนค าถาม 

 covariance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅  แทน   ค่าฉลีย่ของค่าแปรปรวนรว่มระหว่างค าถามต่างๆ 
 variance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅               แทน   ค่าเฉลีย่ของค่าแปรปรวนของค าถาม 
 

3. การวิเคราะหข้์อมลูโดยใช้สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Analysis) ประกอบด้วย 
3.1 สถิติ Independent t-test ทดสอบความแตกต่าง 2 กลุ่ม เพื่อวิเคราะห์ความแตกต่าง

ระหว่างเพศชายกบัเพศหญงิทีม่ต่ีอพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG ใชท้ดสอบสมมตฐิาน
ขอ้ที ่1 ในส่วนของปจัจยัดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นเพศ โดยมสีตูรในการหาค่า t ดงันี้ 

 
กรณทีี ่  S2

1 = S2
2 

สตูร 

 t = 
𝑋̅1−𝑋̅2

√
(𝑛1−1)𝑆1

2+(𝑛2−1)𝑆2
2

𝑛1+𝑛2−2
[

1

𝑛1
+

1

𝑛2
]

 

 

  โดยที ่Degree of freedom (df) = n1+n2-2 
 กรณทีี ่  S2

1 ≠ S2
2 

t     =       
x̅1−x̅2

√
S  1  + 

2

n1

S  2
2

n2
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 โดยที ่Degree of freedom (df)= 
[

𝑆1
2

𝑛1
+

𝑆2
2

𝑛2
]

2

[
𝑆1

2

𝑛1
]

2

𝑛1−1
+

[
𝑆2

2

𝑛2
]

2

𝑛2−1

 

เมือ่ t แทน  ค่าสถติใิชพ้จิารณาใน t-distribution 

x̅1  แทน  ค่าเฉลีย่ของตวัอยา่งกลุ่มที่ 1 
x̅2 แทน  ค่าเฉลีย่ของตวัอยา่งกลุ่มที่ 2 
s   1

2  แทน  ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งกลุ่มที่ 1 
s  2

2    แทน  ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งกลุ่มที่ 2 
   n1 แทน  ขนาดกลุ่มตวัอยา่งที ่1 
   n2 แทน  ขนาดกลุ่มตวัอย่างที ่2 

     df     แทน ชัน้แห่งความเป็นอสิระ (n1+n2-2) 
 
 3.2 การวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (Oneway analysis of variance)  
 1. ใชค้่า F-Ratio กรณีค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั (อ้างองิจาก กลัยา วานิชย์
บญัชา. พ.ศ. 2549: 293) มสีตูรดงันี้ 
 
ตาราง 1 แสดงการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way analysis of variance) 
 

แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F 

ระหว่างกลุ่ม (B) k-1 SS(B) MS(B    = ( )

1

BSS

k 
 

( )

( )

B

W

MS

MS
 

ภายในกลุ่ม (W) n-k SS(W) MS(W) =  ( )

1

WSS

k 
 

รวม (T) n-1 SS(T)   
    

( )

( )

B

W

MS
F

MS
  

    
    เมือ่ F แทน ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน F-distribution 
      df แทน ชัน้แห่งความเป็นอสิระ ไดแ้ก่ ระหว่างกลุ่ม (k-1) และ 



53 

 

         ภายในกลุ่ม (n - k) 
     k  แทน จ านวนกลุ่มของตวัอยา่งทีน่ ามาทดสอบสมมตฐิาน 
     n  แทน จ านวนตวัอยา่งทีท่ ัง้หมด 
     SS(B) แทน ผลรวมก าลงัสองระหว่างกลุ่ม (Between sum of square) 
     SS(W) แทน ผลรวมก าลงัสองภายในกลุ่ม (Within sum of square) 

     MS(B) แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนระหว่างกลุ่ม 
        (Mean square between groups) 
     MS(W) แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
        (Mean square within groups) 
      n - k แทน ชัน้แห่งความเป็นอสิระภายในกลุ่ม (Within degree of  
         freedom) 
 
 กรณีผลการทดสอบมคีวามแตกต่างอยา่งมนียัส าคญัทางสถติแิลว้ ต้องท าการทดสอบความ
แตกต่างเป็นรายคู่ต่อไป เพื่อดูว่ามีคู่ ใดบ้างที่แตกต่างกัน โดยใช้วิธี Fisher’s least significant 
difference (LSD)  (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  2549: 333) 
 

    
1 ;

2

1 1

n k
i j

LSD t MSE
n n


 

 
  

  

 

    
    โดยที ่ 

1 jn n    
 
 เมือ่ LSD แทน ผลต่างนยัส าคญัทีค่ านวณไดส้ าหรบัประชากร กลุ่มที ่ 
         I และ j 
   

1 ;
2

n k
t 
 

 แทน ค่าทีใ่ชพ้จิารณาในการแจกแจงแบบ t-distribution ที ่

       ระดบัความเชื่อมัน่ 95% และชัน้แห่งความเป็นอสิระ 
       ภายในกลุ่ม = n – k 
   MSE แทน ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่ม (MS(W)) 
      

1n   แทน จ านวนตวัอยา่งของกลุ่ม i 
      

jn   แทน จ านวนตวัอยา่งของกลุ่ม j 

        แทน ค่าความคลาดเคลื่อน 
    



54 

 

     3.3 ใช้สถิติ Brown-Forsythe ( ) กรณีค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากัน 
(Hartung. ค.ศ. 2001: 300) มสีตูรดงันี้ 
 

 

   โดยค่า      

 
เมือ่   แทน ค่าสถติทิีพ่จิารณาใน Brown-Forsythe  

       แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนระหว่างกลุ่ม 
        (Mean Square between groups) 
       แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
        (Mean Square between groups) 
 
  ส าหรบัสถติ ิBrown Forsythe 
       แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
       แทน จ านวนตวัอยา่งของกลุ่มที ่  
      แทน ขนาดประชากร 
      แทน ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที่  
  
    กรณีผลการทดสอบมคีวามแตกต่างอย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิจะท าการทดสอบเป็นรายคู่ 
เพื่อดวู่ามคีู่ใดแตกต่างกนั โดยใชว้ธิ ีDunnett’s T3 (วเิชยีร เกตุสงิห.์ พ.ศ. 2543: 116) มสีตูรดงันี้ 

 

 
  เมือ่    แทน ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t-distribution 
      แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
      (Mean Square within groups) ส าหรบั Brown Forsythe 

 แทน ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที่  
 แทน ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที่  
 แทน จ านวนตวัอยา่งของกลุ่มที่  

             nj  แทน จ านวนตวัอยา่งของกลุ่มที่  
 

B

W

MS

MS
 

2

1

1k
i

w i
i

n
MS S

N

    
 



BMS

WMS

k

in i

N

2

iS i

1 1

i j

W
i j

X X
t

MS
n n




 
 

 

t

WMS

iX i

jX j

in i

j
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 3.4 สถติทิี่ใช้ในการทดสอบสมมตฐิานในการวเิคราะห์สมการถดถอยเชงิซ้อน หาค่าสมัประ
สทิธกิารถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Coefficients) โดยการวเิคราะห์การถดถอยพหุคูณ
แบบปกต ิ(Enter Multiple Regression Analysis) และการวเิคราะห์การถดถอยพหุคูณแบบขัน้ตอน 
(Stepwise Multiple Regression Analysis) ค้นหาตัวพยากรณ์ โดยการใช้คอมพิวเตอร์ โปรแกรม
ส าเรจ็รปูแลว้สรา้งสมการพยากรณ์โดยใชส้ตูรของ Kerlinger and Pedhazur (ค.ศ. 1973: 63) ดงันี้ 

สมการพยากรณ์ ในรปูคะแนนดบิ 
 

kk xbxbxbxbaY .........332211 


 
 

สมการพยากรณ์ ในรปูคะแนนมาตรฐาน 
 

kk xxxxY  ..........3322111



 

 
   เมือ่ Y


  แทน คะแนนพยากรณ์ของตวัเกณฑ ์

     a  แทน ค่าคงทีข่องสมการพยากรณ์ 
     b1,b2,…..bk แทน ค่าสมัประสทิธิก์ารถดถอยของตวัพยากรณ์ตวัที่ 1 ถงึตวัที ่

k ตามล าดบั 
     β1,β2,…… βl แทน ค่าสมัประสทิธิก์ารถดถอยของตวัพยากรณ์ตวัที่ 1 ถงึตวัที ่

k ตามล าดบั 
     x1, x2, ….x3 แทน คะแนนของพยากรณ์ ของตัวเกณฑ์  ตัวที่  1 ถึงตัวที ่          

k ตามล าดบั 
     k  แทน จ านวนตวัพยากรณ์ 
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บทท่ี 4 

ผลการวิเคราะหข้์อมูล 

 
 การน าเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มลูของผลการวจิยัเรือ่ง ปจัจยัดา้นผลติภณัฑท์ีม่อีทิธพิลต่อ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ผูว้จิยัไดก้ าหนด
สญัลกัษณ์และอกัษรยอ่ของตวัแปรทีศ่กึษาดงันี้ 
 
สญัลกัษณ์ทีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 

n แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 

 x̄  แทน ค่าเฉลีย่กลุ่มตวัอยา่ง 
 S.D. แทน ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน 
 t แทน ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t – distribution  
 MS แทน ค่าเฉลีย่ผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Mean of Squares)  
 SS แทน ผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Sum of Squares) 
 df แทน ชัน้ของความเป็นอสิระ (degree of Freedom)   
 LSD แทน Least Significant Difference 
 r แทน ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์
 H0 แทน สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis) 
 H1 แทน สมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis) 
 * แทน มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 ** แทน มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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การน าเสนอผลการวิเคราะหข้์อมลู 
 ในการน าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มลูและการแปลผลการวเิคราะห์ขอ้มูลของการวจิยัครัง้นี้ 
ผูว้จิยัไดว้เิคราะหแ์ละน าเสนอรปูแบบของตารางประกอบค าอธบิาย โดยการแบ่งน าเสนอออกเป็น  2
ส่วน ตามล าดบัดงันี้  
 ส่วนท่ี 1 การวเิคราะห์ขอ้มูลเชงิพรรณนา ประกอบด้วยความถี่ รอ้ยละ ค่าเฉลี่ย และส่วน
เบีย่งเบนมาตรฐาน โดยแบ่งผลวเิคราะหอ์อกเป็น 3 ตอน ดงันี้  
 ตอนท่ี 1 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัลกัษณะประขากรศาสตรข์องผู้ตอบแบบสอบถาม 

ตอนท่ี 2 การวเิคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปจัจยัด้านผลติภณัฑ์ที่มอีิทธพิลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG 

ตอนท่ี 3 การวเิคราะหข์อ้มูพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 

 
 ส่วนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิอนุมานเพื่อทดสอบสมมตฐิาน จ านวน 2 ขอ้ดงันี้  

สมมติฐานท่ี 1 ผู้บรโิภคที่มลีกัษณะประชากรศาสตร ์ได้แก่ เพศ อายุ  สถานภาพ อาชพี 
ระดบัการศกึษา และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2 ปจัจยัด้านผลติภณัฑ์มอีิทธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ 
MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
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ผลการวิเคราะหข้์อมลู 
 ส่วนท่ี 1 การวเิคราะห์ขอ้มูลเชงิพรรณนา ประกอบด้วยความถี่ รอ้ยละ ค่าเฉลี่ย และส่วน
เบีย่งเบนมาตรฐาน โดยแบ่งผลวเิคราะหอ์อกเป็น 3 ตอน ดงันี้  
 ตอนท่ี 1 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัลกัษณะประชากรศาสตรข์องผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตาราง 2 จ านวนความถี ่และค่ารอ้ยละ เกีย่วกบัเพศของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

เพศ ความถี่ (คน) ร้อยละ 
ชาย 134 33.50 
หญงิ 266 66.50 

รวม 400 100.00 
  
 จากตาราง 2 พบว่า ลกัษณะข้อมูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถามของ
กลุ่มตวัอย่างในการวจิยัน้ีจ านวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ จ านวน 266 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 66.50 รองลงมา คอื เพศชาย จ านวน 134 คน คดิเป็นรอ้ยละ 33.50 ตามล าดบั 
 
ตาราง 3 จ านวนความถี ่และค่ารอ้ยละ เกีย่วกบัอายขุองผูต้อบแบบสอบถาม 
 

อายุ ความถี่ (คน) ร้อยละ 
21 - 30 ปี 133 33.25 
31 - 40 ปี 152 38.00 
41 - 50 ปี 70 17.50 
51 ปีขึน้ไป 45 11.25 

               รวม 400 100.00 
  
 จากตาราง 3 พบว่า ข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถามของกลุ่ม
ตวัอย่างในการวจิยันี้จ านวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีายุ 31 - 40 ปี จ านวน 152 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 38.00 รองลงมา คอื อายุ 21 - 30 ปี จ านวน 133 คน คดิเป็นรอ้ยละ 33.25 อาย ุ
41 - 50 ปี จ านวน 70 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.50 และอายุ51 ปีขึน้ไป จ านวน 45 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
11.25 ตามล าดบั 
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ตาราง 4 จ านวนความถี ่และค่ารอ้ยละ เกีย่วกบัสถานภาพของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

สถานภาพ ความถี่ (คน) ร้อยละ 
โสด 237 59.25 
สมรส / อยูด่ว้ยกนั 142 35.50 
หมา้ย / อยา่รา้ง / แยกกนัอยู่ 21 5.25 

               รวม 400 100.00 
  
 จากตาราง 4 พบว่า ข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถามของกลุ่ม
ตวัอย่างในการวจิยันี้จ านวน 400 คน ผู้ทีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 237 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 59.25 รองลงมา คอื สถานภาพสมรส / อยู่ด้วยกนั จ านวน 142 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 35.50 และสถานภาพหม้าย / อย่าร้าง / แยกกันอยู่  จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.25 
ตามล าดบั 
 

ผลการวเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ดา้นสถานภาพมคีวามถี่
ค่อนขา้งต ่า ดงันัน้ผูว้จิยัไดท้ าการรวมชัน้ใหมเ่พื่อเป็นการทดสอบสมมตฐิานดงันี้  
 
ตาราง 5 จ านวนความถี ่และค่ารอ้ยละ เกีย่วกบัสถานภาพของผูต้อบแบบสอบถามจดักลุ่มใหม่ 
 

สถานภาพ ความถี่ (คน) ร้อยละ 
โสด/ หมา้ย / อยา่รา้ง / แยกกนัอยู่ 258 64.50 
สมรส / อยูด่ว้ยกนั 142 35.50 

               รวม 400 100.00 
  
 จากตาราง 5 พบว่า ข้อมูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถามจดักลุ่มใหม ่
ของกลุ่มตัวอย่างในการวิจยันี้จ านวน 400 คน ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด/ 
หม้าย / อย่าร้าง / แยกกันอยู่ จ านวน 258 คน คิดเป็นร้อยละ 64.50 และสถานภาพสมรส / อยู่
ดว้ยกนั จ านวน 142 คน คดิเป็นรอ้ยละ 35.50 ตามล าดบั 
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ตาราง 6 จ านวนความถี ่และค่ารอ้ยละ เกีย่วกบัอาชพีของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

อาชีพ ความถี่ (คน) ร้อยละ 
พนกังานบรษิทัเอกชน 240 60.00 
ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 45 11.25 
ธุรกจิส่วนตวั / อาชพีอสิระ 78 19.50 
อิน่ๆ ไดแ้ก่ แมบ่า้น/พ่อบา้น 37 9.25 

               รวม 400 100.00 
 
 จากตาราง 6 พบว่า ข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถามของกลุ่ม
ตวัอย่างในการวจิยันี้จ านวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน 
จ านวน 240 คน คดิเป็นรอ้ยละ 60.00 รองลงมา คอื อาชพีธุรกจิส่วนตวั / อาชพีอสิระ จ านวน 78 
คน คิดเป็นร้อยละ 19.50 อาชีพข้าราชการ/พนักงานรฐัวิสาหกิจ จ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 
11.25 และอาชพีอิน่ๆ ไดแ้ก่ แมบ่า้น/พ่อบา้น จ านวน 37 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.25 ตามล าดบั 
 
ตาราง 7 จ านวนความถี ่และค่ารอ้ยละ เกีย่วกบัระดบัการศกึษาของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ระดบัการศึกษา ความถี่ (คน) ร้อยละ 
ต ่ากว่าปรญิญาตร ี 15 3.75 
ปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า 311 77.75 
สงูกว่าปรญิญาตร ี 74 18.50 

               รวม 400 100.00 
  
 จากตาราง 7 พบว่า ข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถามของกลุ่ม
ตวัอย่างในการวจิยันี้จ านวน 400 คน ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศกึษาปรญิญาตรี
หรอืเทยีบเท่า จ านวน 311 คน คดิเป็นรอ้ยละ 77.75 รองลงมา คอื สูงกว่าปรญิญาตร ีจ านวน 74 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 18.50 และต ่ากว่าปรญิญาตร ีจ านวน 15 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.75 ตามล าดบั 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูลลกัษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ด้านระดบัการศกึษามี
ความถีค่่อนขา้งต ่า ดงันัน้ผูว้จิยัไดท้ าการรวมชัน้ใหมเ่พื่อเป็นการทดสอบสมมตฐิานดงันี้  
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ตาราง 8 จ านวนความถี ่และค่ารอ้ยละ เกีย่วกบัระดบัการศกึษาของผูต้อบแบบสอบถามจดักลุ่มใหม ่
 

ระดบัการศึกษา ความถี่ (คน) ร้อยละ 
ต ่ากว่าหรอืเท่ากบัปรญิญาตร ี 326 81.50 
สงูกว่าปรญิญาตร ี 74 18.50 

               รวม 400 100.00 
 

จากตาราง 8 พบว่า ขอ้มลูลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถามจดักลุ่มใหม่ของ
กลุ่มตวัอย่างในการวจิยันี้จ านวน 400 คน ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศกึษาต ่ากว่า
หรอืเท่ากับปรญิญาตรี จ านวน 326 คน คิดเป็นร้อยละ 81.50 รองลงมา คือ สูงกว่าปรญิญาตร ี
จ านวน 74 คน คดิเป็นรอ้ยละ 18.50 ตามล าดบั 
 
ตาราง 9 จ านวนความถี ่และค่ารอ้ยละ เกีย่วกบัรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน ความถี่ (คน) ร้อยละ 
น้อยกว่าหรอืเท่ากบั 25,000 บาท 60 15.00 
25,001 – 35,000 บาท 106 26.50 
35,001 – 45,000 บาท 99 24.75 
45,001 บาท ขึน้ไป 135 33.75 

               รวม 400 100.00 
 
 จากตาราง 9 พบว่า ข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถามของกลุ่ม
ตวัอย่างในการวจิยันี้จ านวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 45,001 
บาท ขึ้นไป จ านวน 135 คน คดิเป็นร้อยละ 33.75 รองลงมา คือ รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 25,001 – 
35,000 บาท จ านวน 106 คน คิดเป็นรอ้ยละ 26.50 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 35,001 – 45,000 บาท 
จ านวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 24.75 และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนน้อยกว่าหรอืเท่ากับ 25,000 บาท 
จ านวน 60 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.00 ตามล าดบั 
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ตอนท่ี 2 การวเิคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปจัจยัด้านผลติภณัฑ์ที่มอีิทธพิลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG 

 
ตาราง 10 ค่าเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐานของปจัจยัดา้นผลติภณัฑท์ีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการ 

ตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG 
 

ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ ์ 𝑿̅ S.D. แปลผล 
ดา้นผลติภณัฑห์ลกั 3.73 0.596 มาก 
ดา้นรปูลกัษณ์ของผลติภณัฑ ์ 4.19 0.643 มาก 
ดา้นผลติภณัฑค์วบ 3.59 0.596 มาก 
ดา้นศกัยภาพของผลติภณัฑ ์ 4.22 0.659 มากทีสุ่ด 
ปัจจยัด้านผลิตภณัฑโ์ดยรวม 3.93 0.482 มาก 

 
จากตาราง 10 การวเิคราะห์ปจัจยัด้านผลติภณัฑท์ี่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ

รถยนต์ยีห่้อ MG พบว่า ปจัจยัด้านผลติภณัฑ์โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.93 
เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า ผู้ทีต่อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัดา้นผลติภณัฑอ์ยู่ใน
ระดับมากที่สุด ได้แก่ ด้านศักยภาพของผลิตภัณฑ์ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.22 และผู้ที่ตอบ
แบบสอบถามมคีวามคิดเห็นต่อปจัจยัด้านผลิตภณัฑ์อยู่ในระดบัมาก ได้แก่ ด้านรูปลกัษณ์ของ
ผลติภณัฑ ์ดา้นผลติภณัฑห์ลกั และด้านผลติภณัฑค์วบ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.19 3.73 และ 3.59 
ตามล าดบั 

 
ตารางที ่11 ค่าเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐานของปจัจยัดา้นผลติภณัฑท์ีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรม 

การตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG ดา้นผลติภณัฑห์ลกั 
 

ด้านผลิตภณัฑห์ลกั 𝑿̅ S.D. แปลผล 
1. รถยนต ์MG เป็นรถยนต์ทีม่คีุณภาพเหมาะสมกบัการ
ไดร้บัมาตรฐานสากลของยโุรป 

3.98 0.835 มาก 

2. รถยนต ์MG เป็นรถยนต์ทีป่ระหยดัพลงังานและ
ประหยดัน ้ามนั 

3.62 0.781 มาก 

3. รถยนต ์MG มรีาคาทีเ่หมาะสม คุม้ค่ากบัเงนิทีจ่า่ยไป  3.60 0.682 มาก 
ด้านผลิตภณัฑห์ลกัโดยรวม 3.73 0.596 มาก 
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จากตาราง 11 การวเิคราะห์ปจัจยัด้านผลติภณัฑท์ี่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ
รถยนต์ยี่ห้อ MG ด้านผลิตภัณฑ์หลกัโดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.73 เมื่อ
พิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้ที่ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปจัจยัด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ผลติภณัฑห์ลกั อยูใ่นระดบัมาก ทุกขอ้ ไดแ้ก่ รถยนต์ MG เป็นรถยนตท์ีม่คีุณภาพเหมาะสมกบัการ
ไดร้บัมาตรฐานสากลของยุโรป รถยนต ์MG เป็นรถยนต์ทีป่ระหยดัพลงังานและประหยดัน ้ามนั และ
รถยนต์ MG มรีาคาที่เหมาะสม คุ้มค่ากบัเงนิที่จ่ายไป โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.98 3.62 และ 3.60 
ตามล าดบั 
 
ตาราง 12 ค่าเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐานของปจัจยัดา้นผลติภณัฑท์ีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการ 

ตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG ดา้นรปูลกัษณ์ของผลติภณัฑ ์
 

ด้านรปูลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์ 𝑿̅ S.D. แปลผล 
1. รถยนต ์MG มคีวามเป็นเอกลกัษณ์ มสีไตลโ์ฉบเฉี่ยว 
ทัง้ภายในและภายนอก 

3.88 0.948 มาก 

2. รถยนต ์MG มรีปูลกัษณ์ทนัสมยั 4.19 0.762 มาก 
3. รถยนต ์MG มคีวามโดดเด่นกบัฟงักช์ัน่การใชง้าน
ภายในรถยนต ์MG ครบวงจร เช่น จอแสดงผล กลอ้ง
มองหลงั และ Control system เป็นตน้ 

4.49 0.718 มากทีสุ่ด 

ด้านรปูลกัษณ์ของผลิตภณัฑโ์ดยรวม 4.19 0.643 มาก 
 

จากตาราง 12 การวเิคราะห์ปจัจยัด้านผลติภณัฑท์ี่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ
รถยนต์ยีห่้อ MG ด้านรปูลกัษณ์ของผลติภณัฑ์โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.19 
เมื่อพจิารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้ที่ตอบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัด้านผลติภณัฑ์ ด้าน
รปูลกัษณ์ของผลติภณัฑอ์ยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ได้แก่ รถยนต์ MG มคีวามโดดเด่นกบัฟงัก์ชัน่การใช้
งานภายในรถยนต์ MG ครบวงจร เช่น จอแสดงผล กล้องมองหลงั และ Control system เป็นต้น 
โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.49 ผู้ที่ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปจัจัยด้านผลิตภัณฑ ์           
ด้านรูปลกัษณ์ของผลติภณัฑ์อยู่ในระดบัมาก ได้แก่ รถยนต์ MG มรีูปลกัษณ์ทนัสมยั และรถยนต ์
MG มคีวามเป็นเอกลกัษณ์ มสีไตล์โฉบเฉี่ยว ทัง้ภายในและภายนอก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.19 
และ 3.88 ตามล าดบั 
 
 
 
 



 

64 

 
ตาราง 13 ค่าเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐานของปจัจยัดา้นผลติภณัฑท์ีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการ 

ตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG ดา้นผลติภณัฑค์วบ 
 

ด้านผลิตภณัฑค์วบ 𝑿̅ S.D. แปลผล 
1. รถยนต ์MG มอุีปกรณ์เสรมิตกแต่งตวัรถยนตค์รบ
ครนั 

4.21 0.816 มากทีสุ่ด 

2. รถยนต ์MG มบีรกิารหลงัการขายทีค่รบวงจร และ
ศูนยบ์รกิารมมีาตรฐาน 

3.31 0.840 มาก 

3. มบีรกิารจดัไฟแนนซร์ว่มกบัสถาบนัการเงนิชัน้น าให้
เลอืกหลากหลายอตัราดอกเบีย้ 

4.12 0.903 มาก 

4. พนกังาน ช่างทีใ่หบ้รกิารมฝีีมอื ไวว้างใจได้ 3.37 0.750 มาก 
5. รถยนต ์MG มศีูนยใ์หบ้รกิารทัว่ถงึ สะดวกสบาย และ
เดนิทางสะดวก 

2.93 0.846 ปานกลาง 

ด้านผลิตภณัฑค์วบโดยรวม 3.59 0.596 มาก 
 

จากตาราง 13 การวเิคราะห์ปจัจยัด้านผลติภณัฑท์ี่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ
รถยนต์ยี่ห้อ MG ด้านผลิตภัณฑ์ควบโดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.59 เมื่อ
พิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้ที่ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปจัจยัด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ผลติภณัฑ์ควบอยู่ในระดบัมากที่สุด ได้แก่ รถยนต์ MG มอุีปกรณ์เสรมิตกแต่งตวัรถยนต์ครบครนั 
โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.21 ผู้ที่ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปจัจยัด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ควบอยู่ในระดบัมาก ได้แก่ มีบรกิารจดัไฟแนนซ์ร่วมกับสถาบันการเงนิชัน้น าให้เลือก
หลากหลายอตัราดอกเบีย้ พนักงาน ช่างทีใ่หบ้รกิารมฝีีมอื ไวว้างใจได้ และรถยนต์ MG มบีรกิารหลงั
การขายที่ครบวงจร และศูนย์บริการมีมาตรฐาน โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.12 3.37 และ 3.31
ตามล าดบั ผู้ที่ตอบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัด้านผลติภณัฑ ์ด้านผลติภณัฑค์วบอยู่ใน
ระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ รถยนต์ MG มศีูนยใ์ห้บรกิารทัว่ถงึ สะดวกสบาย และเดนิทางสะดวก โดยมี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 2.93 
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ตารางที่ 14 ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจัจยัด้านผลติภณัฑ์ที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรม
การตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG ดา้นศกัยภาพของผลติภณัฑ ์
 

ด้านศกัยภาพของผลิตภณัฑ ์ 𝑿̅ S.D. แปลผล 
1. รถยนต ์MG มคีวามปลอดภยัสงู จากระบบท างาน
ของช่วงล่างและระบบเบรกทีน่่าเชื่อถอื 

4.29 0.741 มากทีสุ่ด 

2. หอ้งโดยสารของรถยนต ์MG มคีวามกวา้งขวาง 
ชิน้ส่วนวตัถุดบิมคีวามประณตีแขง็แกรง่ ทนทาน ดแูล
งา่ย 

4.10 0.810 มาก 

3. ระบบเทอรโ์บชารจ์ของรถยนต ์MG ช่วยเพิม่
ความสามารถในการท างานของเครือ่งยนตท์ าใหร้ถยนต์ 
MG มอีตัราเรง่ทีม่ปีระสทิธภิาพและแรง 

4.26 0.800 มากทีสุ่ด 

ด้านศกัยภาพของผลิตภณัฑโ์ดยรวม 4.22 0.659 มากท่ีสดุ 
 

จากตารางที ่14 การวเิคราะห์ปจัจยัดา้นผลติภณัฑท์ีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้
รถยนต์ยี่ห้อ MG ด้านศกัยภาพของผลติภณัฑ์โดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 
4.22  เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผู้ที่ตอบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์
ดา้นศกัยภาพของผลติภณัฑ์อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด ไดแ้ก่ รถยนต ์MG มคีวามปลอดภยัสูง จากระบบ
ท างานของช่วงล่างและระบบเบรกที่น่าเชื่อถือ และระบบเทอรโ์บชารจ์ของรถยนต์ MG ช่วยเพิ่ม
ความสามารถในการท างานของเครื่องยนต์ท าให้รถยนต์ MG มอีตัราเร่งที่มปีระสทิธภิาพและแรง 
โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.29 และ 4.26 ตามล าดบั ผูท้ี่ตอบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัด้าน
ผลติภณัฑ ์ดา้นศกัยภาพของผลติภณัฑอ์ยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ หอ้งโดยสารของรถยนต ์MG มคีวาม
กวา้งขวาง ชิน้ส่วนวตัถุดบิมคีวามประณตีแขง็แกรง่ ทนทาน ดแูลงา่ย โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.10 
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ตอนท่ี 3 การวเิคราะหข์อ้มูพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 

 
ตาราง 15 ค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐานเกีย่วกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG  

ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตย่ี์ห้อ MG ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 𝑿̅ S.D. แปลผล 

ดา้นแนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต์ MG 3.24 0.971 สงู 
ดา้นแนะน าใหค้นรูจ้กั ซือ้รถยนต ์MG 3.71 0.999 สงู 
 

จากตาราง 15 ผลการวเิคราะห์ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นแนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต ์MG 
พบว่า ดา้นแนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต์ MG ผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG ดา้น
แนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต ์MG อยูใ่นระดบัสงู โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.24 
   ดา้นแนะน าใหค้นรูจ้กั ซือ้รถยนต์ MG ผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG 
ดา้นแนะน าใหค้นรูจ้กั ซือ้รถยนต ์MG อยูใ่นระดบัสงู โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.71 
 
ตาราง 16 ค่าสงูสุด ค่าต ่าสุด ค่าเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐานเกีย่วกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ 

รถยนตย์ีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นเวลาทีใ่ชใ้นการหาขอ้มลูเพื่อใชใ้น
การตดัสนิใจซือ้รถยนต ์MG (วนั) 

 

 
จากตาราง 16 ผลการวิเคราะห์ค่าสูงสุด ค่าต ่ าสุด ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน

เกี่ยวกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นเวลา
ทีใ่ชใ้นการหาขอ้มลูเพื่อใชใ้นการตดัสนิใจซือ้รถยนต ์MG (วนั) พบว่า น้อยทีสุ่ด 3 วนั และมากทีสุ่ด 
365 วนั หรอืหนึ่งปี โดยมคี่าเฉลีย่ประมาณ 28 วนั และมคี่าเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั 43.93975 

 

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตย่ี์ห้อ MG ของผูบ้ริโภคใน

เขตกรงุเทพมหานคร 

MIN MAX 𝑿̅ S.D. 

ดา้นเวลาทีใ่ชใ้นการหาขอ้มลูเพื่อใช้
ในการตดัสนิใจซือ้รถยนต ์MG (วนั) 

3.00 365.00 28.09 43.939 
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 ส่วนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิอนุมานเพื่อทดสอบสมมตฐิาน จ านวน 2 ขอ้ดงันี้  
สมมติฐานท่ี 1 ผู้บรโิภคที่มลีกัษณะประชากรศาสตร ์ได้แก่ เพศ อายุ  สถานภาพ อาชพี 

ระดบัการศกึษา และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.1 ผู้บรโิภคที่มีเพศแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการตัดสนิใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ 
MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

H0: ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภค
ในเขตกรงุเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั 

H1: ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภค
ในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

 
สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชส้ถติวิเิคราะหค์่าท ี (Independent sample t-test) โดยใชก้ลุ่ม

ตวัอยา่ง 2 กลุ่มทีเ่ป็นอสิระจากกนัทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) เมือ่ค่าระดบันัยส าคญัทางสถติมิคี่าน้อยกว่า 0.05 

การทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช้ Levene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิานไดด้งันี้ 

H0: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 

H1: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 

 

ตาราง 17 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG ของ 
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ของแต่ละกลุ่มเพศโดยใช ้Levene’s test 

 
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตย่ี์ห้อ MG ของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
Levene’s test for Equality of 

Variances  
F Sig. 

ดา้นแนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต์ MG 0.174 0.677 
ดา้นแนะน าใหค้นรูจ้กัซือ้รถยนต ์MG 0.499 0.480 
ด้านเวลาที่ใช้ในการหาขอ้มูลเพื่อใช้ในการตดัสนิใจ
ซือ้รถยนต ์MG (วนั) 

1.411 0.236 

 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 จากตาราง 17 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ของแต่ละกลุ่มเพศโดยใช ้Levene’s test ดา้นแนวโน้มทีจ่ะซือ้
รถยนต์ MG ด้านแนะน าให้คนรูจ้กัซื้อรถยนต์ MG และด้านเวลาที่ใช้ในการหาขอ้มูลเพื่อใช้ในการ
ตดัสนิใจซื้อรถยนต์ MG (วนั) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.677 0.480 และ 0.236 ตามล าดบั ซึ่งมากกว่า 
0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่ามคี่าความ
แปรปรวนไม่แตกต่างกันจงึใช้การทดสอบค่า t กรณีค่าความแปรปรวนไม่แตกต่างกัน (Equal 
variances assumed) 
 
ตาราง 18 แสดงผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขต 

กรงุเทพมหานคร โดยจ าแนกตามเพศ 
 
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ

รถยนตย่ี์ห้อ MG ของ
ผูบ้ริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 

 
เพศ 

t-test of Equality of Means 

𝑿̅ S.D. t df Sig. 

ดา้นแนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต์ 
MG 

ชาย 3.08 0.999 -2.172* 398 0.030 
หญงิ 3.31 0.949    

ดา้นแนะน าใหค้นรูจ้กัซือ้
รถยนต ์MG 

ชาย 3.75 0.961 0.656 398 0.512 
หญงิ 3.68 1.019    

ดา้นเวลาทีใ่ชใ้นการหาขอ้มลู
เพื่อใชใ้นการตดัสนิใจซือ้
รถยนต ์MG (วนั) 

ชาย 27.73 55.086 -0.113 398 0.910 
หญงิ 

28.26 37.201 
   

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
ตาราง 18 ผลการวเิคราะห์พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ MG ของผู้บรโิภคในเขต

กรงุเทพมหานคร โดยจ าแนกตามเพศ ดา้นแนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต์ MG มคี่า Sig. เท่ากบั 0.030 ซึง่
น้อยกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า 
ผู้บรโิภคที่มีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG ของผู้บรโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านแนวโน้มที่จะซื้อรถยนต์ MG แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 
0.05 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานที่วางไว้ โดยผู้บรโิภคที่มเีพศชายมคี่าเฉลี่ยน้อยกว่าผู้บรโิภคที่มี
หญงิ 
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ด้านแนะน าให้คนรู้จกัซื้อรถยนต์ MG มีค่า Sig. เท่ากับ 0.512 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่าง
กนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่้อ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นแนะน า
ใหค้นรูจ้กัซือ้รถยนต์ MG ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

ดา้นเวลาที่ใช้ในการหาขอ้มูลเพื่อใช้ในการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ MG (วนั) มคี่า Sig. เท่ากบั 
0.910 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือยอมรับสมมติฐานหลัก  (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า ผู้บรโิภคที่มีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นเวลาทีใ่ชใ้นการหาขอ้มลูเพื่อใชใ้นการตดัสนิใจซือ้รถยนต ์MG 
(วนั) ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 

สมมติฐานท่ี 1.2 ผู้บรโิภคที่มอีายุแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ 
MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

H0: ผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภค
ในเขตกรงุเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั 

H1: ผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภค
ในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 

สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way analysis of 
variance) โดยใช้กลุ่มตวัอย่างมากกว่า 2 กลุ่มที่ระดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะปฏเิสธสมมติฐาน
หลกั (H0) เมื่อค่าระดบันัยส าคญัทางสถติมิคี่าน้อยกว่า 0.05 ทัง้นี้จะท าการทดสอบความแปรปรวน
ของแต่ละกลุ่มก่อนถ้าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่แตกต่างกันให้ทดสอบสมมติฐานจากตาราง 
One-way analysis of variance และถ้าค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มแตกต่างกันให้ทดสอบ
สมมติฐานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึ่งจะปฏเิสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเมื่อ Sig. มคี่า
น้อยกว่า 0.05 ถ้าสมมติฐานใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่มี
ค่าเฉลีย่แตกต่างกนัอย่างน้อยหนึ่งคู่จะน าไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple comparison) โดยใชว้ธิี
ทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่
ใดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติทิี่ 0.05 

 
การทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช้ Levene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิานไดด้งันี้ 
H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
H1: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
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ตาราง 19 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG ของ 
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ของแต่ละกลุ่มอายโุดยใช ้Levene’s test 

 
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตย่ี์ห้อ MG ของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
Levene’s test for Equality of 

Variances  
F Sig. 

ดา้นแนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต์ MG 17.560** 0.000 
ดา้นแนะน าใหค้นรูจ้กัซือ้รถยนต ์MG 3.848** 0.010 
ด้านเวลาที่ใช้ในการหาขอ้มูลเพื่อใช้ในการตดัสนิใจ
ซือ้รถยนต ์MG (วนั) 

8.416** 0.000 

 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
จากตาราง 19 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG 

ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ของแต่ละกลุ่มอายโุดยใช ้Levene’s test ดา้นแนวโน้มทีจ่ะซือ้
รถยนต์ MG ด้านเวลาที่ใช้ในการหาข้อมูลเพื่อใช้ในการตัดสินใจซื้อรถยนต์ MG (วนั) และด้าน
แนะน าใหค้นรูจ้กัซือ้รถยนต์ MG มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 0.000 และ 0.010 ตามล าดบั ซึง่น้อยกว่า 
0.01 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่า มคี่าความ
แปรปรวนแตกต่างกนั จงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบ 
 
ตาราง 20 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG  

ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร เมือ่จ าแนกตามกลุ่มอาย ุโดยใช ้Brown-Forsythe 
 
Robust Tests of Equality of Means Statistic df1 df2 Sig. 
ดา้นแนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต์ MG 19.180** 3 284.585 0.000 
ดา้นแนะน าใหค้นรูจ้กัซือ้รถยนต ์MG .687 3 335.742 0.560 
ด้านเวลาที่ใช้ในการหาข้อมูลเพื่อใช้ในการ
ตดัสนิใจซือ้รถยนต ์MG (วนั) 

3.491* 3 189.418 0.017 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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 จากตาราง 20 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ 
MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร เมื่อจ าแนกตามกลุ่มอายุ โดยใช ้Brown-Forsythe ในการ
ทดสอบพบว่า 

ดา้นแนวโน้มที่จะซือ้รถยนต์ MG มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอืยอมรบั
สมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่า ผู้บรโิภคที่มอีายุแตกต่างกนั มี
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นแนวโน้มทีจ่ะ
ซือ้รถยนต ์MG แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 จงึท าการทดสอบความแตกต่าง
เป็นรายคู่โดยใช้วธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่ปรากฏผลดงัตาราง 
21 

ด้านแนะน าให้คนรู้จกัซื้อรถยนต์ MG มีค่า Sig. เท่ากับ 0.560 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่าง
กนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่้อ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นแนะน า
ใหค้นรูจ้กัซือ้รถยนต์ MG ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีว่างไว ้
 ดา้นเวลาที่ใช้ในการหาขอ้มูลเพื่อใช้ในการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ MG (วนั) มคี่า Sig. เท่ากบั 
0.010 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คือยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลัก  (H0) 
หมายความว่า ผู้บรโิภคที่มอีายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นเวลาทีใ่ชใ้นการหาขอ้มลูเพื่อใชใ้นการตดัสนิใจซือ้รถยนต ์MG 
(วนั) แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 จงึท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่
โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ปรากฏผลดงัตาราง 22 
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ตาราง 21 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG  
ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านแนวโน้มที่จะซื้อรถยนต์ MG จ าแนกตามกลุ่มอายุ
เป็นรายคู่ดว้ย Dunnett’s T3 

 
อาย ุ  21 - 30 ปี 31 - 40 ปี 41 - 50 ปี 51 ปีขึ้นไป 

𝑿̅ 3.6541 3.1645 2.8000 2.9333 
21 - 30 ปี 3.654 - 0.48966** 

(0.000) 
0.85414** 
(0.000) 

0.72080** 
(0.000) 

31 - 40 ปี 3.164 - - 0.36447**  
(0.004) 

0.23114 
(0.584) 

41 - 50 ปี 2.800 - - - -0.13333 
(0.924) 

51 ปีขึ้นไป 2.933 - - - - 

 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 21 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์
ยีห่้อ MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านแนวโน้มที่จะซื้อรถยนต์ MG จ าแนกตามกลุ่ม
อายเุป็นรายคู่ดว้ย Dunnett’s T3 ในการทดสอบพบว่า 

ผู้บรโิภคที่มอีายุ 21 - 30 ปี กับผู้บรโิภคที่มีอายุ 31 - 40 ปี มคี่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่ง
น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ 
MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านแนวโน้มที่จะซื้อรถยนต์ MG แตกต่างกนั อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 21 - 30 ปี มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์
ยีห่อ้ MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านแนวโน้มที่จะซื้อรถยนต์ MG มากกว่าผูบ้รโิภค
ทีม่อีาย ุ31 - 40 ปี โดยมผีลต่างของค่าเฉลีย่เท่ากบั 0.48966 
 ผู้บรโิภคที่มอีายุ 21 - 30 ปี กับผู้บรโิภคที่มีอายุ 41 - 50 ปี มคี่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่ง
น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ 
MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านแนวโน้มที่จะซื้อรถยนต์ MG แตกต่างกนั อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 21 - 30 ปี มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์
ยีห่อ้ MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านแนวโน้มที่จะซื้อรถยนต์ MG มากกว่าผูบ้รโิภค
ทีม่อีาย ุ41 - 50 ปี โดยมผีลต่างของค่าเฉลีย่เท่ากบั 0.85414 
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ผู้บรโิภคที่มอีายุ 21 - 30 ปี กบัผู้บรโิภคที่มอีายุ 51 ปีขึ้นไป มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่ง
น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ 
MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านแนวโน้มที่จะซื้อรถยนต์ MG แตกต่างกนั อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 21 - 30 ปี มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์
ยีห่อ้ MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านแนวโน้มที่จะซื้อรถยนต์ MG มากกว่าผูบ้รโิภค
ทีม่อีาย ุ51 ปีขึน้ไป โดยมผีลต่างของค่าเฉลีย่เท่ากบั 0.72080 

ผู้บรโิภคที่มอีายุ 31 - 40 ปี กับผู้บรโิภคที่มีอายุ 41 - 50 ปี มคี่า Sig. เท่ากับ 0.004 ซึ่ง
น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ 
MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านแนวโน้มที่จะซื้อรถยนต์ MG แตกต่างกนั อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 31 - 40 ปี มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์
ยีห่อ้ MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านแนวโน้มที่จะซื้อรถยนต์ MG มากกว่าผูบ้รโิภค
ทีม่อีาย ุ41 - 50 ปี โดยมผีลต่างของค่าเฉลีย่เท่ากบั 0.36447 
 ส าหรบัรายคู่อื่นไมพ่บว่ามคีวามแตกต่างอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
ตาราง 22 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG  

ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านเวลาที่ใช้ในการหาขอ้มูลเพื่อใช้ในการตดัสนิใจซื้อ
รถยนต ์MG (วนั) จ าแนกตามกลุ่มอายเุป็นรายคู่ดว้ย Dunnett’s T3 

 
อาย ุ  21 - 30 ปี 31 - 40 ปี 41 - 50 ปี 51 ปีขึ้นไป 

𝑿̅ 37.1729 22.7566 28.2000 19.0667 
21 - 30 ปี 37.172 - 14.41635* 

(0.043) 
8.97293 
(0.880) 

18.10627** 
(0.004) 

31 - 40 ปี 22.756 - - -5.44342 
(0.971) 

3.68991 
(0.431) 

41 - 50 ปี 28.200 - - - 9.13333 
(0.739) 

51 ปีขึ้นไป 19.066 - - - - 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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 จากตาราง 22 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์
ยีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นเวลาทีใ่ชใ้นการหาขอ้มลูเพื่อใช้ในการตดัสนิใจ
ซือ้รถยนต ์MG (วนั) จ าแนกตามกลุ่มอายเุป็นรายคู่ดว้ย Dunnett’s T3 ในการทดสอบพบว่า 

ผู้บรโิภคที่มอีายุ 21 - 30 ปี กับผู้บรโิภคที่มีอายุ 31 - 40 ปี มคี่า Sig. เท่ากับ 0.043 ซึ่ง
น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ 
MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านเวลาที่ใช้ในการหาขอ้มูลเพื่อใช้ในการตดัสนิใจซื้อ
รถยนต์ MG (วนั) แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 21 - 30 
ปี มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นเวลาทีใ่ช้
ในการหาข้อมูลเพื่อใช้ในการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ MG (วนั)  มากกว่าผู้บรโิภคที่มอีายุ 31 - 40 ปี 
โดยมผีลต่างของค่าเฉลีย่เท่ากบั 14.41635 

ผู้บรโิภคที่มอีายุ 21 - 30 ปี กบัผู้บรโิภคที่มอีายุ 51 ปีขึ้นไป มคี่า Sig. เท่ากบั 0.004 ซึ่ง
น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ 
MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านเวลาที่ใช้ในการหาขอ้มูลเพื่อใช้ในการตดัสนิใจซื้อ
รถยนต์ MG (วนั) แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 21 - 30 
ปี มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นเวลาทีใ่ช้
ในการหาข้อมูลเพื่อใช้ในการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ MG (วนั) มากกว่าผู้บรโิภคที่มอีายุ 51 ปีขึ้นไป 
โดยมผีลต่างของค่าเฉลีย่เท่ากบั 18.10627 
 ส าหรบัรายคู่อื่นไมพ่บว่ามคีวามแตกต่างอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 

สมมติฐานท่ี 1.3 ผู้บรโิภคที่มสีถานภาพแตกต่างกนั มีพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์
ยีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

H0: ผู้บรโิภคที่มสีถานภาพแตกต่างกนั มีพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ MG ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั 

H1: ผู้บรโิภคที่มสีถานภาพแตกต่างกนั มีพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ MG ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

 
สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชส้ถติวิเิคราะหค์่าท ี (Independent sample t-test) โดยใชก้ลุ่ม

ตวัอยา่ง 2 กลุ่มทีเ่ป็นอสิระจากกนัทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) เมือ่ค่าระดบันัยส าคญัทางสถติมิคี่าน้อยกว่า 0.05 
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การทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช้ Levene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิานไดด้งันี้ 

H0: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 

H1: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 

 

ตาราง 23 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG ของ 
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ของแต่ละกลุ่มสถานภาพโดยใช ้Levene’s test 

 
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตย่ี์ห้อ MG ของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
Levene’s test for Equality of 

Variances  
F Sig. 

ดา้นแนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต์ MG 5.573* 0.019 
ดา้นแนะน าใหค้นรูจ้กัซือ้รถยนต ์MG 4.535* 0.034 
ด้านเวลาที่ใช้ในการหาขอ้มูลเพื่อใช้ในการตดัสนิใจ
ซือ้รถยนต ์MG (วนั) 

12.195** 0.001 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 23 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ของแต่ละกลุ่มสถานภาพโดยใช้ Levene’s test ดา้นเวลาที่ใช้
ในการหาข้อมูลเพื่อใช้ในการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ MG (วนั) ด้านแนวโน้มที่จะซื้อรถยนต์ MG และ
ดา้นแนะน าใหค้นรูจ้กั ซือ้รถยนต์ MG มคี่า Sig. เท่ากบั 0.001 0.019 และ 0.034 ซึง่น้อยกว่า 0.05 
นัน่คือยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่ามีค่าความ
แปรปรวนแตกต่างกันจึงใช้การทดสอบค่า t กรณีค่าความแปรปรวนไม่แตกต่างกัน (Equal 
variances not assumed) 
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ตาราง 24 แสดงผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขต 
กรงุเทพมหานคร โดยจ าแนกตามสถานภาพ 

 
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ

รถยนตย่ี์ห้อ MG ของ
ผูบ้ริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 

 
สถานภาพ 

t-test of Equality of Means 

𝑿̅ S.D. t df Sig. 

ดา้นแนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต์ 
MG 

โสด/หมา้ย/หยา่
รา้ง/แยกกนัอยู่ 

3.213 1.031 -0.712 338.622 0.477 

สมรส/อยูด่ว้ยกนั 3.281 .853    

ดา้นแนะน าใหค้นรูจ้กัซือ้
รถยนต ์MG 

โสด/หมา้ย/หยา่
รา้ง/แยกกนัอยู่ 

3.751 1.047 1.251 328.163 0.212 

สมรส/อยูด่ว้ยกนั 3.626 .903    

ดา้นเวลาทีใ่ชใ้นการหาขอ้มลู
เพื่อใชใ้นการตดัสนิใจซือ้
รถยนต ์MG (วนั) 

โสด/หมา้ย/หยา่
รา้ง/แยกกนัอยู่ 

31.953 52.681 3.013** 349.785 0.003 

สมรส/อยูด่ว้ยกนั 21.063 18.106    

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
ตาราง 24 ผลการวเิคราะห์พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ MG ของผู้บรโิภคในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตามสถานภาพ ด้านแนวโน้มที่จะซื้อรถยนต์ MG มคี่า Sig. เท่ากบั 
0.477 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือยอมรับสมมติฐานหลัก  (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า ผู้บรโิภคที่มสีถานภาพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG 
ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านแนวโน้มที่จะซื้อรถยนต์ MG ไม่แตกต่างกัน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

ด้านแนะน าให้คนรู้จ ักซื้อรถยนต์ MG มคี่า Sig. เท่ากับ 0.212  ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคที่มสีถานภาพ
แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้น
แนะน าให้คนรู้จกัซื้อรถยนต์ MG ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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ดา้นเวลาที่ใช้ในการหาขอ้มูลเพื่อใช้ในการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ MG (วนั) มคี่า Sig. เท่ากบั 
0.003 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คือยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลัก  (H0) 
หมายความว่า ผู้บรโิภคที่มสีถานภาพแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นเวลาทีใ่ชใ้นการหาขอ้มลูเพื่อใชใ้นการตดัสนิใจซือ้รถยนต ์
MG (วนั) แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานที่วางไว ้
โดยผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพโสด/หมา้ย/หยา่รา้ง/แยกกนัอยู่ มคี่าเฉลีย่มากกว่าผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพ
สมรส/อยูด่ว้ยกนั 
 

สมมติฐานท่ี 1.4 ผู้บรโิภคที่มอีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ 
MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

H0: ผู้บรโิภคที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั 

H1: ผู้บรโิภคที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 

สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way analysis of 
variance) โดยใช้กลุ่มตวัอย่างมากกว่า 2 กลุ่มที่ระดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะปฏเิสธสมมติฐาน
หลกั (H0) เมื่อค่าระดบันัยส าคญัทางสถติมิคี่าน้อยกว่า 0.05 ทัง้นี้จะท าการทดสอบความแปรปรวน
ของแต่ละกลุ่มก่อนถ้าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่แตกต่างกันให้ทดสอบสมมติฐานจากตาราง 
One-way analysis of variance และถ้าค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มแตกต่างกันให้ทดสอบ
สมมติฐานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึ่งจะปฏเิสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเมื่อ Sig. มคี่า
น้อยกว่า 0.05 ถ้าสมมติฐานใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่มี
ค่าเฉลีย่แตกต่างกนัอย่างน้อยหนึ่งคู่จะน าไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple comparison) โดยใชว้ธิี
ทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่
ใดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติทิี่ 0.05 

 
การทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช ้Levene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิานไดด้งันี้ 
H0: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
H1: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
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ตาราง 25 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG ของ 
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ของแต่ละกลุ่มอาชพีโดยใช ้Levene’s test 

 
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตย่ี์ห้อ MG ของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
Levene’s test for Equality of 

Variances  
F Sig. 

ดา้นแนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต์ MG 6.750** 0.000 
ดา้นแนะน าใหค้นรูจ้กัซือ้รถยนต ์MG 0.992 0.396 
ด้านเวลาที่ใช้ในการหาขอ้มูลเพื่อใช้ในการตดัสนิใจ
ซือ้รถยนต ์MG (วนั) 

5.631** 0.001 

 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
จากตาราง 25 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG 

ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ของแต่ละกลุ่มอาชพีโดยใช ้Levene’s test ด้านแนวโน้มที่จะ
ซื้อรถยนต์ MG และด้านเวลาที่ใช้ในการหาขอ้มูลเพื่อใช้ในการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ MG (วนั) มคี่า 
Sig. เท่ากบั 0.000 และ 0.001 ตามล าดบั ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า มคี่าความแปรปรวนแตกต่างกัน จงึใช้สถิติ Brown-
Forsythe ในการทดสอบ และด้านแนะน าให้คนรู้จ ักซื้อรถยนต์ MG มคี่า Sig. เท่ากับ 0.396 ซึ่ง
มากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า มี
ค่าความแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนั จงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบ 
 
ตาราง 26 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG  

ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร เมือ่จ าแนกตามกลุ่มอาชพี โดยใช ้Brown-Forsythe 
 
Robust Tests of Equality of Means Statistic df1 df2 Sig. 
ดา้นแนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต์ MG 1.278 3 192.649 0.283 
ด้านเวลาที่ใช้ในการหาข้อมูลเพื่อใช้ในการ
ตดัสนิใจซือ้รถยนต ์MG (วนั) 

7.709** 3 387.091 0.000 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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 จากตาราง 26 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ 
MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร เมื่อจ าแนกตามกลุ่มอาชพี โดยใช้ Brown-Forsythe ใน
การทดสอบพบว่า 

ดา้นแนวโน้มที่จะซื้อรถยนต์ MG มคี่า Sig. เท่ากบั 0.283 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มี
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นแนวโน้มทีจ่ะ
ซือ้รถยนต ์MG ไม่แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ทีว่างไว ้

ดา้นเวลาที่ใช้ในการหาขอ้มูลเพื่อใช้ในการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ MG (วนั) มคี่า Sig. เท่ากบั 
0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คือยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลัก  (H0) 
หมายความว่า ผู้บรโิภคที่มอีาชพีแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ MG ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นเวลาทีใ่ชใ้นการหาขอ้มลูเพื่อใชใ้นการตดัสนิใจซือ้รถยนต ์MG 
(วนั) แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 จงึท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่
โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ปรากฏผลดงัตาราง 28 
 
ตาราง 27 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG  

ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร เมื่อจ าแนกตามกลุ่มอาชพี โดยใช้ One-way analysis of 
variance  

 

พฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือรถยนตย่ี์ห้อ MG 
ของผูบ้ริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 

แหล่ง
ความ

แปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

ดา้นแนะน าใหค้นรูจ้กัซือ้
รถยนต ์MG 

ระหว่าง
กลุ่ม 

3 0.701 0.234 0.233 0.874 

ภายในกลุ่ม 396 398.076 1.005   
รวม 399 398.778    

 

 
จากตาราง 27 แสดงการเปรยีบเทียบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

รถยนต์ยีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร เมื่อจ าแนกตามกลุ่มอาชพี โดยใช ้One-way 
analysis of variance ในการทดสอบพบว่า ดา้นแนะน าให้คนรูจ้กัซือ้รถยนต์ MG มคี่า Sig. เท่ากบั 
0.874 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือยอมรับสมมติฐานหลัก  (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า ผู้บรโิภคที่มอีาชพีแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ MG ของ
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ผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านแนะน าให้คนรู้จกัซื้อรถยนต์ MG  ไม่แตกต่างกัน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้
 

ตาราง 28 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG  
ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านเวลาที่ใช้ในการหาขอ้มูลเพื่อใช้ในการตดัสนิใจซื้อ
รถยนต ์MG (วนั) จ าแนกตามกลุ่มอาชพีเป็นรายคู่ดว้ย Dunnett’s T3 

 
อาชีพ  พนักงาน

บริษทัเอกชน 
ข้าราชการ/
พนักงาน
รฐัวิสาหกิจ 

ธรุกิจส่วนตวั / 
อาชีพอิสระ 

อ่ินๆ ได้แก่ 
แม่บ้าน/พ่อบ้าน 

𝑿̅ 32.9292 24.9333 19.1154 19.1154 
พนักงาน
บริษทัเอกชน 

32.929 - 7.99583 
(0.336) 

13.81378** 
(0.005) 

13.49673* 
(0.014) 

ข้าราชการ/
พนักงาน
รฐัวิสาหกิจ 

24.933 - - 5.81795  
(0.404) 

5.50090 
(0.578) 

ธรุกิจส่วนตวั / 
อาชีพอิสระ 

19.115 - - - -.31705 
(1.000) 

อ่ินๆ ได้แก่ 
แม่บ้าน/
พ่อบ้าน 

19.432 - - - - 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 28 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์
ยีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นเวลาทีใ่ชใ้นการหาขอ้มลูเพื่อใช้ในการตดัสนิใจ
ซือ้รถยนต ์MG (วนั) จ าแนกตามกลุ่มอาชพีเป็นรายคู่ดว้ย Dunnett’s T3 ในการทดสอบพบว่า 

ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีธุรกจิส่วนตวั/ อาชพีอสิระ มี
ค่า Sig. เท่ากบั 0.005 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้บรโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรม
การตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นเวลาทีใ่ชใ้นการหาขอ้มลู
เพื่อใชใ้นการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ MG (วนั) แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดย
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ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านเวลาที่ใช้ในการหาขอ้มูลเพื่อใช้ในการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ MG (วนั) 
มากกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีธุรกจิส่วนตวั / อาชพีอสิระ โดยมผีลต่างของค่าเฉลีย่เท่ากบั 13.81378 

ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีอิน่ๆ ไดแ้ก่ แม่บา้น/พ่อบา้น 
มีค่า Sig. เท่ากับ 0.014 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผู้บริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกัน มี
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านเวลาที่ใชใ้น
การหาข้อมูลเพื่อใช้ในการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ MG (วนั) แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.01 โดยผู้บรโิภคที่มอีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ 
MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านเวลาที่ใช้ในการหาขอ้มูลเพื่อใช้ในการตดัสนิใจซื้อ
รถยนต์ MG (วนั) มากกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีอิน่ๆ ไดแ้ก่ แม่บา้น/พ่อบา้น โดยมผีลต่างของค่าเฉลีย่
เท่ากบั 13.49673 
 ส าหรบัรายคู่อื่นไมพ่บว่ามคีวามแตกต่างอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 

สมมติฐานท่ี 1.5 ผู้บรโิภคที่มีระดบัการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตดัสินใจซื้อ
รถยนตย์ีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

H0: ผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ MG 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั 

H1: ผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ MG 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

 
สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชส้ถติวิเิคราะหค์่าท ี (Independent sample t-test) โดยใชก้ลุ่ม

ตวัอยา่ง 2 กลุ่มทีเ่ป็นอสิระจากกนัทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) เมือ่ค่าระดบันัยส าคญัทางสถติมิคี่าน้อยกว่า 0.05 
 

การทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช้ Levene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิานไดด้งันี้ 

H0: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 

H1: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
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ตาราง 29 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG ของ 
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ของแต่ละกลุ่มระดบัการศกึษาโดยใช ้Levene’s test 

 
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตย่ี์ห้อ MG ของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
Levene’s test for Equality of 

Variances  
F Sig. 

ดา้นแนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต์ MG 0.256 0.613 
ดา้นแนะน าใหค้นรูจ้กัซือ้รถยนต ์MG 0.878 0.349 
ด้านเวลาที่ใช้ในการหาขอ้มูลเพื่อใช้ในการตดัสนิใจ
ซือ้รถยนต ์MG (วนั) 

36.759** 0.000 

 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 29 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG 
ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ของแต่ละกลุ่มระดบัการศึกษาโดยใช้ Levene’s test ด้าน
แนวโน้มที่จะซื้อรถยนต์ MG และด้านแนะน าให้คนรู้จกั มีค่า Sig. เท่ากับ 0.613 และ 0.349 ซึ่ง
มากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่ามคี่า
ความแปรปรวนไม่แตกต่างกนัจงึใชก้ารทดสอบค่า t กรณีค่าความแปรปรวนไม่แตกต่างกนั (Equal 
variances assumed) ส าหรบัด้านเวลาที่ใช้ในการหาข้อมูลเพื่อใช้ในการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ MG 
(วัน) มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คือยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่ามคี่าความแปรปรวนแตกต่างกนัจงึใช้การทดสอบค่า t กรณีค่า
ความแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนั (Equal variances not assumed) 
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ตาราง 30 แสดงผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขต 
กรงุเทพมหานคร โดยจ าแนกตามระดบัการศกึษา 

 
พฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือรถยนตย่ี์ห้อ MG ของ

ผูบ้ริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 

 
ระดบัการศึกษา 

t-test of Equality of Means 

𝑿̅ S.D. t df Sig. 

ดา้นแนวโน้มทีจ่ะซือ้
รถยนต ์MG 

ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั
ปรญิญาตร ี

3.208 0.979 -1.250 398 0.212 

สงูกว่าปรญิญาตร ี 3.364 0.930    

ดา้นแนะน าใหค้นรูจ้กัซือ้
รถยนต ์MG 

ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั
ปรญิญาตร ี

3.708 0.994 .046 398 0.964 

สงูกว่าปรญิญาตร ี 3.702 1.030    

ดา้นเวลาทีใ่ชใ้นการหา
ขอ้มลูเพื่อใชใ้นการ
ตดัสนิใจซือ้รถยนต ์MG 
(วนั) 

ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั
ปรญิญาตร ี

24.368 33.351 -2.328** 80.126 0.022 

สงูกว่าปรญิญาตร ี 44.473 72.571    

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
ตาราง 30 ผลการวเิคราะห์พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ MG ของผู้บรโิภคในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตามระดับการศึกษา ด้านแนวโน้มที่จะซื้อรถยนต์ MG มีค่า Sig. 
เท่ากบั 0.212 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่า ผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศึกษาแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ 
MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านแนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต์ MG ไม่แตกต่างกนั อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

ด้านแนะน าให้คนรู้จ ักซื้อรถยนต์ MG มีค่า Sig. เท่ากับ 0.964 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ
ยอมรบัสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บรโิภคที่มีระดับ
การศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ รถยนต์ยี่ห้อ MG ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านแนะน าให้คนรูจ้กัซื้อรถยนต์ MG ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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ดา้นเวลาที่ใช้ในการหาขอ้มูลเพื่อใช้ในการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ MG (วนั) มคี่า Sig. เท่ากบั 
0.022 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน่คือยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลัก  (H0) 
หมายความว่า ผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศึกษาแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ 
MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านเวลาที่ใช้ในการหาขอ้มูลเพื่อใช้ในการตดัสนิใจซื้อ
รถยนต์ MG (วนั) แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานที่
วางไว ้โดยผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาต ่ากว่าหรอืเท่ากบัปรญิญาตรมีคี่าเฉลีย่น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่ ี
ระดบัการศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ี
 

สมมติฐานท่ี 1.6 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้
รถยนตย์ีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

H0: ผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ 
MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั 

H1: ผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ 
MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 

สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way analysis of 
variance) โดยใช้กลุ่มตวัอย่างมากกว่า 2 กลุ่มที่ระดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะปฏเิสธสมมติฐาน
หลกั (H0) เมื่อค่าระดบันัยส าคญัทางสถติมิคี่าน้อยกว่า 0.05 ทัง้นี้จะท าการทดสอบความแปรปรวน
ของแต่ละกลุ่มก่อนถ้าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่แตกต่างกันให้ทดสอบสมมติฐานจากตาราง 
One-way analysis of variance และถ้าค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มแตกต่างกันให้ทดสอบ
สมมติฐานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึ่งจะปฏเิสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเมื่อ Sig. มคี่า
น้อยกว่า 0.05 ถ้าสมมติฐานใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่มี
ค่าเฉลีย่แตกต่างกนัอย่างน้อยหนึ่งคู่จะน าไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple comparison) โดยใชว้ธิี
ทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลี่ยคู่
ใดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติทิี่ 0.05 

 
การทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช้ Levene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิานไดด้งันี้ 
H0: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
H1: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
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ตาราง 31 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG ของ 
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ของแต่ละกลุ่มรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนโดยใช ้Levene’s test 

 
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตย่ี์ห้อ MG ของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
Levene’s test for Equality of 

Variances  
F Sig. 

ดา้นแนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต์ MG 3.067* 0.028 
ดา้นแนะน าใหค้นรูจ้กัซือ้รถยนต ์MG 3.944** 0.009 
ด้านเวลาที่ใช้ในการหาขอ้มูลเพื่อใช้ในการตดัสนิใจ
ซือ้รถยนต ์MG (วนั) 

6.143** 0.000 

 

*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
จากตาราง 31 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG 

ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ของแต่ละกลุ่มรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนโดยใช ้Levene’s test ดา้น
แนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต ์MG ดา้นแนะน าใหค้นรูจ้กัซือ้รถยนต ์MG และดา้นเวลาทีใ่ชใ้นการหาขอ้มลู
เพื่อใชใ้นการตดัสนิใจซือ้รถยนต ์MG (วนั) มคี่า Sig. เท่ากบั0.028 0.009 และ 0.000 ตามล าดบั ซึง่
น้อยกว่า 0.01 และ 0.05 ตามล าดบั นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) หมายความว่า มคี่าความแปรปรวนแตกต่างกนั จงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบ  

 

ตาราง 32 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG  
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร เมื่อจ าแนกตามกลุ่มรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยใช ้Brown-
Forsythe 

 

Robust Tests of Equality of Means Statistic df1 df2 Sig. 
ดา้นแนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต์ MG 4.743 3 377.064 0.103 
ดา้นแนะน าใหค้นรูจ้กัซือ้รถยนต ์MG 3.341 3 346.720 0.219 
ด้านเวลาที่ใช้ในการหาข้อมูลเพื่อใช้ในการ
ตดัสนิใจซือ้รถยนต ์MG (วนั) 

4.220** 3 253.474 0.006 

 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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 จากตาราง 32 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ 
MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร เมื่อจ าแนกตามกลุ่มรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยใช ้Brown-
Forsythe ในการทดสอบพบว่า 

ดา้นแนวโน้มทีจ่ะซื้อรถยนต์ MG มคี่า Sig. เท่ากบั 0.103 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน
แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้น
แนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต์ MG ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมตฐิานทีว่างไว ้

ด้านแนะน าให้คนรู้จ ักซื้อรถยนต์ MG มีค่า Sig. เท่ากับ 0.219 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่
ต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ รถยนต์ยี่ห้อ  MG ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านแนะน าให้คนรูจ้กัซื้อรถยนต์ MG ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้

ดา้นเวลาที่ใช้ในการหาขอ้มูลเพื่อใช้ในการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ MG (วนั) มคี่า Sig. เท่ากบั 
0.006 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คือยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลัก  (H0) 
หมายความว่า ผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์
ยีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นเวลาทีใ่ชใ้นการหาขอ้มลูเพื่อใช้ในการตดัสนิใจ
ซื้อรถยนต์ MG (วนั) แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.01 จงึท าการทดสอบความ
แตกต่างเป็นรายคู่โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ปรากฏผลดงั
ตาราง 33 
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ตาราง 33 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG  
ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านเวลาที่ใช้ในการหาขอ้มูลเพื่อใช้ในการตดัสนิใจซื้อ
รถยนต ์MG (วนั) จ าแนกตามกลุ่มรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนเป็นรายคู่ดว้ย Dunnett’s T3 

 
รายได้เฉล่ีย
ต่อเดือน 

 น้อยกว่าหรือ
เท่ากบั 

25,000 บาท 

25,001 – 
35,000 บาท 

35,001 – 
45,000 บาท 

45,001 บาท 
ขึ้นไป 

𝑿̅ 32.9292 24.9333 19.1154 19.1154 
น้อยกว่าหรือ
เท่ากบั 25,000 
บาท 

32.400 - -4.53396 
(0.985) 

14.97576** 
(0.000) 

5.35556 
(0.887) 

25,001 – 
35,000 บาท 

36.934 - - 19.50972* 
(0.011) 

9.88952 
(0.677) 

35,001 – 
45,000 บาท 

17.424 - - - -9.62020 
(0.136) 

45,001 บาท 
ขึ้นไป 

27.044 - - - - 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 33 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์
ยีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นเวลาทีใ่ชใ้นการหาขอ้มลูเพื่อใช้ในการตดัสนิใจ
ซื้อรถยนต์ MG (วนั) จ าแนกตามกลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดือนเป็นรายคู่ด้วย Dunnett’s T3 ในการ
ทดสอบพบว่า 

ผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนน้อยกว่าหรอืเท่ากบั 25,000 บาท กบัผู้บรโิภคที่มรีายได้
เฉลี่ยต่อเดือน 35,001 – 45,000 บาท มคี่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า 
ผู้บรโิภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกันมพีฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นเวลาทีใ่ชใ้นการหาขอ้มลูเพื่อใชใ้นการตดัสนิใจซือ้รถยนต ์MG 
(วนั) แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยผู้บรโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนน้อย
กว่าหรอืเท่ากับ 25,000 บาท มพีฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG ของผู้บรโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นเวลาทีใ่ชใ้นการหาขอ้มลูเพื่อใชใ้นการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ MG (วนั) มากกว่า
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ผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน  35,001 – 45,000 บาท โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
14.97576 

ผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 25,001 – 35,000 บาท กบัผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อ
เดอืน 35,001 – 45,000 บาท มคี่า Sig. เท่ากบั 0.011 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผู้บรโิภคที่
มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นเวลาทีใ่ชใ้นการหาขอ้มลูเพื่อใชใ้นการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ MG (วนั) แตกต่าง
กนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 โดยผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 25,001 – 35,000 
บาท มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นเวลาที่
ใช้ในการหาขอ้มูลเพื่อใช้ในการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ MG (วนั) มากกว่าผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลีย่ต่อ
เดอืน 35,001 – 45,000 บาท โดยมผีลต่างของค่าเฉลีย่เท่ากบั 19.50972 
 ส าหรบัรายคู่อื่นไมพ่บว่ามคีวามแตกต่างอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 

สมมติฐานท่ี 2 ปจัจยัด้านผลติภณัฑ์มอีิทธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ 
MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 2.1 ปจัจยัดา้นผลติภณัฑม์อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ 
MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นแนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต ์MG 

H0: ปจัจยัด้านผลติภณัฑ์ไม่มอีทิธพิลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ MG ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นแนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต ์MG 

H1: ปจัจยัด้านผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นแนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต ์MG 

 
สถิติที่ ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ความถดถอยพหุคุณ (Multiple 

Regression Analysis) โดยเลอืกตวัแปรอิสระเขา้ทดสอบสมการถดถอยด้วยเทคนิค Stepwise ใช้
ระดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ก็ต่อเมื่อ Sig มคี่าน้อยกว่า 0.05 ซึ่ง
ผลการทดสอบ ดงันี้ 
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ตาราง 34 แสดงผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขต 
กรงุเทพมหานคร ดา้นแนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต ์MG โดยใชก้ารวเิคราะห ์Multiple Regression 

 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 
Regression 
Residual 
Total 

182.163 4 45.541 92.594** 0.000 
194.274 395 .492   
376.437 399    

 
** มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 34  ผลการวเิคราะห์พบว่า พฤติกรรมการตดัสินใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG ของ
ผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านแนวโน้มที่จะซื้อรถยนต์ MG มคีวามสมัพนัธ์เชงิเส้นตรงกบั
กลุ่มตวัแปรอิสระ อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 และสามารถสร้างสมการพยากรณ์เชิง
เสน้ตรงได ้ซึง่จากการวเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหคูณู สามารถค านวณหาค่าสมัประสทิธิ ์ดงัน้ี 
 
ตาราง 35 ผลการวเิคราะหป์จัจยัดา้นผลติภณัฑม์อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้  

MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านแนวโน้มที่จะซื้อรถยนต์ MG โดยใช้วิธีการ
วเิคราะหถ์ดถอยพหุคณู (Stepwise Regression Analysis) 

 
ตวัแปร B SE t Sig. Tolerance VIF 

ค่าคงที ่(Constant) 2.152 0.290 7.428 0.000**   
ดา้นผลติภณัฑค์วบ(x3) 0.567 0.074 7.651 0.000** 0.632 1.583 
ดา้นรปูลกัษณ์ของ
ผลติภณัฑ ์(x2) 

0.353 0.066 5.383 0.000** 0.693 1.443 

ดา้นผลติภณัฑห์ลกั (x1) 0.250 0.069 3.606 0.000** 0.722 1.385 
ดา้นศกัยภาพของผลติภณัฑ ์
(x4) 

0.224 0.070 3.225 0.001** 0.586 1.707 

r          = .696                  Adjusted R2        = .479 
  R2        = .484                    SE                 = .70131 

 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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 จากตาราง 35 ผลกการวเิคราะหพ์บว่า ตวัแปรทีส่ามารถพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์
ยีห่้อ MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านแนวโน้มที่จะซื้อรถยนต์ MG (y1) ได้แก่ ด้าน
ผลติภณัฑ์ควบ(x3) ด้านรปูลกัษณ์ของผลติภณัฑ์ (x2) ด้านผลติภณัฑ์หลกั (x1) และด้านศกัยภาพ
ของผลติภณัฑ์ (x4) สามารถพยากรณ์พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ MG ของผู้บรโิภคใน
เขตกรงุเทพมหานคร ดา้นแนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต ์MG (y1) ไดร้อ้ยละ 47.9 

ผู้วจิยัได้น าค่าสมัประสทิธิข์องตวัพยากรณ์มาเขยีนเป็นสมการพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ
รถยนตย์ีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นแนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต์ MG (y1) โดยใช้
คะแนนดบิ ดงันี้ 

y1 =    2.152 + 0.250 (x1) + 0.353 (x2) + 0.567 (x3) + 0.224 (x4) 
      

ผลการศกึษา สรปุไดด้งันี้ 
 ตวัแปรที่มคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนักบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ MG 
ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านแนวโน้มที่จะซื้อรถยนต์ MG (y1) อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิี่ระดบั 0.01 ไดแ้ก่ ด้านผลติภณัฑค์วบ(x3) ด้านรปูลกัษณ์ของผลติภณัฑ์ (x2) ดา้นผลติภณัฑ์
หลัก (x1) และด้านศักยภาพของผลิตภัณฑ์ (x4) โดยค่าสัมประสิทธิเ์ท่ากับ 2.152 0.567 0.353  
0.250 และ 0.224 ตามล าดบั 

ซึ่งหมายความว่า ปจัจยัผลติภณัฑ์ ด้านผลติภณัฑ์ควบ(x3) ด้านรูปลกัษณ์ของผลติภณัฑ ์
(x2) ด้านผลติภณัฑ์หลกั (x1) และด้านศกัยภาพของผลติภณัฑ์ (x4) เป็นปจัจยัด้านผลติภณัฑ์ที่มี
อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน
แนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต ์MG (y1) ซึง่ค่าสมัประสทิธิด์งักล่าวสามารถอธบิายไดด้งันี้ 

หากผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็เกี่ยวขอ้งกบัปจัจยัผลติภณัฑ ์ดา้นผลติภณัฑค์วบ(x3) ทีเ่พิม่ขึน้ 
1 คะแนน กจ็ะท าใหแ้นวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต ์MG เพิม่ขึน้ 0.567 คะแนน  

หากผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็เกีย่วขอ้งกบัปจัจยัผลติภณัฑ ์ดา้นรปูลกัษณ์ของผลติภณัฑ ์(x2) 
ทีเ่พิม่ขึน้ 1 คะแนน กจ็ะท าใหแ้นวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต ์MG เพิม่ขึน้ 0.353 คะแนน  

หากผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็เกีย่วขอ้งกบัปจัจยัผลติภณัฑ ์ดา้นผลติภณัฑห์ลกั (x1) ทีเ่พิม่ขึน้ 
1 คะแนน กจ็ะท าใหแ้นวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต ์MG เพิม่ขึน้  0.250 คะแนน  

หากผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็เกี่ยวขอ้งกบัปจัจยัผลติภณัฑ ์ดา้นศกัยภาพของผลติภณัฑ์ (x4) 
ทีเ่พิม่ขึน้ 1 คะแนน กจ็ะท าใหแ้นวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต ์MG เพิม่ขึน้  0.224 คะแนน  
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สมมติฐานท่ี 2.2 ปจัจยัดา้นผลติภณัฑม์อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ 
MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นแนะน าใหค้นรูจ้กัซือ้รถยนต ์MG 

H0: ปจัจยัด้านผลติภณัฑ์ไม่มอีทิธพิลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ MG ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นแนะน าใหค้นรูจ้กัซือ้รถยนต ์MG 

H1: ปจัจยัด้านผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นแนะน าใหค้นรูจ้กัซือ้รถยนต ์MG 

 
สถิติที่ ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ความถดถอยพหุคุณ (Multiple 

Regression Analysis) โดยเลอืกตวัแปรอิสระเขา้ทดสอบสมการถดถอยด้วยเทคนิค Stepwise ใช้
ระดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ก็ต่อเมื่อ Sig มคี่าน้อยกว่า 0.05 ซึ่ง
ผลการทดสอบ ดงันี้ 

 
ตาราง 36 แสดงผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขต 

กรุงเทพมหานคร ด้านแนะน าให้คนรู้จ ักซื้อรถยนต์ MG โดยใช้การวิเคราะห์ Multiple 
Regression 

 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 
Regression 
Residual 
Total 

177.244 3 59.081 105.610** 0.000 
221.533 396 0.559   
398.778 399    

 
** มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 36 ผลการวิเคราะห์พบว่า พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นแนะน าใหค้นรูจ้กัซือ้รถยนต์ MG มคีวามสมัพนัธเ์ชงิเส้นตรง
กบักลุ่มตวัแปรอสิระ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และสามารถสรา้งสมการพยากรณ์เชงิ
เสน้ตรงได ้ซึง่จากการวเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหคูณู สามารถค านวณหาค่าสมัประสทิธิ ์ดงัน้ี 
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ตาราง 37 ผลการวเิคราะหป์จัจยัดา้นผลติภณัฑม์อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้  
MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านแนะน าให้คนรูจ้กัซือ้รถยนต์ MG โดยใชว้ธิกีาร
วเิคราะหถ์ดถอยพหุคณู (Stepwise Regression Analysis) 

 
ตวัแปร B SE t Sig. Tolerance VIF 

ค่าคงที ่(Constant) 1.323 0.291 4.540 0.000**   
ดา้นศกัยภาพของผลติภณัฑ ์
(x4) 

0.484 0.071 6.794 0.000** 0.636 1.572 

ดา้นผลติภณัฑค์วบ(x3) 0.548 0.077 7.079 0.000** 0.656 1.523 
ดา้นผลติภณัฑห์ลกั (x1) 0.274 0.073 3.759 0.000** 0.744 1.345 

r          = .667                  Adjusted R2        = .440 
  R2        = .444                    SE                 = .74795 

 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 37 ผลกการวเิคราะหพ์บว่า ตวัแปรทีส่ามารถพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์
ยี่ห้อ MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านแนะน าให้คนรู้จกัซื้อรถยนต์ MG (y2) ได้แก่ 
ด้านศักยภาพของผลติภณัฑ์ (x4) ด้านผลติภณัฑ์ควบ(x3) และด้านผลติภณัฑ์หลกั (x1) สามารถ
พยากรณ์พฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน
แนะน าใหค้นรูจ้กัซือ้รถยนต ์MG (y2) ไดร้อ้ยละ 44.0 

ผู้วจิยัได้น าค่าสมัประสทิธิข์องตวัพยากรณ์มาเขยีนเป็นสมการพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ
รถยนต์ยี่ห้อ MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านแนะน าให้คนรูจ้กัซื้อรถยนต์ MG (y2) 
โดยใชค้ะแนนดบิ ดงันี้ 

 
Y2 =   1.323 + 0.274 (x1) + 0.548 (x3) + 0.484 (x4) 

        
ผลการศกึษา สรปุไดด้งันี้ 

 ตวัแปรที่มคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนักบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ MG 
ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านแนะน าให้คนรูจ้กัซื้อรถยนต์ MG (y2) อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั 0.01 ได้แก่ ด้านศักยภาพของผลติภณัฑ์ (x4) ด้านผลติภณัฑ์ควบ(x3) และด้าน
ผลติภณัฑห์ลกั (x1) โดยค่าสมัประสทิธิเ์ท่ากบั  0.484  0.548 และ 0.274 ตามล าดบั 
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ซึง่หมายความว่า ปจัจยัผลติภณัฑ ์านศกัยภาพของผลติภณัฑ์ (x4) ดา้นผลติภณัฑค์วบ(x3) 
และด้านผลติภณัฑ์หลกั (x1) เป็นปจัจยัด้านผลิตภณัฑ์ที่มอีิทธพิลต่อพฤติกรรมการตัดสนิใจซื้อ
รถยนต์ยี่ห้อ MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านแนะน าให้คนรูจ้กัซื้อรถยนต์ MG (y2) 
ซึง่ค่าสมัประสทิธิด์งักล่าวสามารถอธบิายไดด้งันี้ 

หากผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็เกี่ยวขอ้งกบัปจัจยัผลติภณัฑ ์ดา้นศกัยภาพของผลติภณัฑ์ (x4) 
ทีเ่พิม่ขึน้ 1 คะแนน กจ็ะท าใหแ้นะน าใหค้นรูจ้กัซือ้รถยนต ์MG เพิม่ขึน้ 0.484 คะแนน  

หากผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็เกี่ยวขอ้งกบัปจัจยัผลติภณัฑ ์ดา้นผลติภณัฑค์วบ(x3) ทีเ่พิม่ขึน้ 
1 คะแนน กจ็ะท าใหแ้นะน าใหค้นรูจ้กัซือ้รถยนต ์MG เพิม่ขึน้ 0.548 คะแนน  

หากผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็เกีย่วขอ้งกบัปจัจยัผลติภณัฑ ์ดา้นผลติภณัฑห์ลกั (x1) ทีเ่พิม่ขึน้ 
1 คะแนน กจ็ะท าใหแ้นะน าใหค้นรูจ้กัซือ้รถยนต ์MG เพิม่ขึน้ 0.274 คะแนน  
 ส่วนตวัแปรที่ไม่มีอิทธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ MG ของผู้บรโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นแนะน าให้คนรูจ้กัซื้อรถยนต์ MG (y2) ม ี1 ตวัแปร ได้แก่ ด้านรปูลกัษณ์
ของผลติภณัฑ ์(x2) ไมไ่ดเ้ป็นปจัจยัทีเ่ป็นตวัก าหนดพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นแนะน าใหค้นรูจ้กัซือ้รถยนต ์MG (y2) 
 

สมมติฐานท่ี 2.3 ปจัจยัดา้นผลติภณัฑม์อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ 
MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านเวลาที่ใช้ในการหาขอ้มูลเพื่อใช้ในการตดัสนิใจซื้อ
รถยนต ์MG (วนั) 

H0: ปจัจยัด้านผลติภณัฑ์ไม่มอีทิธพิลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ MG ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นเวลาทีใ่ชใ้นการหาขอ้มลูเพื่อใชใ้นการตดัสนิใจซือ้รถยนต ์MG 
(วนั) 

H1: ปจัจยัด้านผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นเวลาทีใ่ชใ้นการหาขอ้มลูเพื่อใชใ้นการตดัสนิใจซือ้รถยนต ์MG 
(วนั) 

สถิติที่ ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ความถดถอยพหุคุณ (Multiple 
Regression Analysis) โดยเลอืกตวัแปรอิสระเขา้ทดสอบสมการถดถอยด้วยเทคนิค Stepwise ใช้
ระดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ก็ต่อเมื่อ Sig มคี่าน้อยกว่า 0.05 ซึ่ง
ผลการทดสอบ ดงันี้ 
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ตาราง 38 แสดงผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขต 
กรงุเทพมหานคร ดา้นเวลาทีใ่ชใ้นการหาขอ้มลูเพื่อใชใ้นการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ MG (วนั) โดย
ใชก้ารวเิคราะห ์Multiple Regression 

 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 
Regression 
Residual 
Total 

153064.190 2 76532.095 49.221** 0.000 
617285.748 397 1554.876   
770349.938 399    

 
** มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 38 ผลการวิเคราะห์พบว่า พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นเวลาทีใ่ชใ้นการหาขอ้มลูเพื่อใชใ้นการตดัสนิใจซือ้รถยนต ์MG 
(วนั) มคีวามสมัพนัธ์เชงิเส้นตรงกบักลุ่มตวัแปรอสิระ อย่างมนีัยส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั  0.01 และ
สามารถสร้างสมการพยากรณ์เชิงเส้นตรงได้ ซึ่งจากการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหูคูณ สามารถ
ค านวณหาค่าสมัประสทิธิ ์ดงัน้ี 
 
ตาราง 39 ผลการวเิคราะหป์จัจยัดา้นผลติภณัฑม์อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้  

MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านเวลาทีใ่ช้ในการหาขอ้มูลเพื่อใช้ในการตดัสนิใจ
ซือ้รถยนต ์MG (วนั) โดยใชว้ธิกีารวเิคราะหถ์ดถอยพหุคณู (Stepwise Regression Analysis) 

 
ตวัแปร B SE t Sig. Tolerance VIF 

ค่าคงที ่(Constant) 166.912 14.765 11.304** 0.000   
ดา้นศกัยภาพผลติภณัฑ ์(x4) 25.374 3.370 7.530** 0.000 0.789 1.267 
ดา้นผลติภณัฑห์ลกั (x1) 8.502 3.727 2.281* 0.023 0.789 1.267 

r          = .446                  Adjusted R2        = .195 
      R2        = .199                    SE                 = 39.43192 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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 จากตาราง 39 ผลกการวเิคราะหพ์บว่า ตวัแปรทีส่ามารถพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์
ยีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นเวลาทีใ่ชใ้นการหาขอ้มลูเพื่อใช้ในการตดัสนิใจ
ซื้อรถยนต์ MG (วนั) (y3) ได้แก่ ปจัจยัด้านผลิตภัณฑ์ ด้านศักยภาพผลิตภัณฑ์ (x4) และด้าน
ผลติภณัฑห์ลกั (x1) สามารถพยากรณ์พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่้อ MG ของผู้บรโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ด้านเวลาทีใ่ช้ในการหาขอ้มลูเพื่อใช้ในการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ MG (วนั) (y3) 
ไดร้อ้ยละ 19.5 

ผู้วจิยัได้น าค่าสมัประสทิธิข์องตวัพยากรณ์มาเขยีนเป็นสมการพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ
รถยนต์ยีห่้อ MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านเวลาที่ใช้ในการหาขอ้มูลเพื่อใชใ้นการ
ตดัสนิใจซือ้รถยนต ์MG (วนั) (y3) โดยใชค้ะแนนดบิ ดงันี้ 

 
Y3 =    166.912 + 8.502 (x1) + 25.374 (x4)   

 
ผลการศกึษา สรปุไดด้งันี้ 

 ตวัแปรที่มคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนักบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ MG 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นเวลาทีใ่ชใ้นการหาขอ้มลูเพื่อใชใ้นการตดัสนิใจซือ้รถยนต ์
MG (วัน) (y3) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และ 0.05 ตามล าดับ ได้แก่ ปจัจยัด้าน
ผลติภณัฑ์ ด้านศกัยภาพผลติภณัฑ์ (x4) และด้านผลติภณัฑ์หลกั (x1) โดยค่าสมัประสทิธิเ์ท่ากับ 
25.374 และ 8.502 ตามล าดบั 

ซึ่งหมายความว่าปจัจยัด้านผลติภณัฑ์ ด้านศกัยภาพผลติภณัฑ์ (x4) และด้านผลติภณัฑ์
หลกั (x1) เป็นปจัจยัด้านผลติภณัฑท์ี่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ MG ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นเวลาทีใ่ชใ้นการหาขอ้มลูเพื่อใชใ้นการตดัสนิใจซือ้รถยนต ์MG 
(วนั) (y3) ซึง่ค่าสมัประสทิธิด์งักล่าวสามารถอธบิายไดด้งันี้ 

หากผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็เกี่ยวขอ้งกบัปจัจยัผลติภณัฑ ์ดา้นศกัยภาพของผลติภณัฑ์ (x4) 
ที่เพิม่ขึน้ 1 คะแนน ก็จะท าให้เวลาที่ใช้ในการหาขอ้มูลเพื่อใช้ในการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ MG (วนั)  
เพิม่ขึน้ 25.374 คะแนน  

หากผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็เกีย่วขอ้งกบัปจัจยัผลติภณัฑ ์ดา้นผลติภณัฑห์ลกั (x1) ทีเ่พิม่ขึน้ 
1 คะแนน ก็จะท าให้เวลาที่ใช้ในการหาข้อมูลเพื่อใช้ในการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ MG (วนั)  เพิม่ขึ้น 
8.502 คะแนน  
 ส่วนตวัแปรที่ไม่มีอิทธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ MG ของผู้บรโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ด้านเวลาทีใ่ช้ในการหาขอ้มลูเพื่อใช้ในการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ MG (วนั) (y3) 
ม ี3 ตวัแปร ได้แก่ ปจัจยัด้านผลติภณัฑ ์ด้านรปูลกัษณ์ของผลติภณัฑ์(x2) และด้านผลติภณัฑค์วบ 
(x3) ไมไ่ดเ้ป็นปจัจยัทีเ่ป็นตวัก าหนดพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร ดา้นเวลาทีใ่ชใ้นการหาขอ้มลูเพื่อใชใ้นการตดัสนิใจซือ้รถยนต ์MG (วนั) (y3) 
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สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน 
ตาราง 40  แสดงสรปุผลการทดสอบสมมตฐิาน  
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ สถิติท่ีใช้ 
สมมติฐานท่ี 1 ผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร ์ได้แก่ เพศ อายุ  สถานภาพ อาชีพ 
ระดบัการศึกษา และรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนต์
ย่ีห้อ MG ของผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 
1.1 ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรม
การตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภค
ในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
- ดา้นแนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต ์MG 
 
- ดา้นแนะน าใหค้นรูจ้กัซือ้รถยนต ์MG 
 
- ดา้นเวลาทีใ่ชใ้นการหาขอ้มลูเพื่อใชใ้นการ
ตดัสนิใจซือ้รถยนต ์MG (วนั) 

 
 

 
สอดคลอ้งกบั

สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 
 

 
Independent Sample 

t-test 
Independent Sample 

t-test 
Independent Sample 

t-test 
1.2 ผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนั มพีฤตกิรรม
การตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภค
ในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
- ดา้นแนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต ์MG 
 
- ดา้นแนะน าใหค้นรูจ้กัซือ้รถยนต ์MG 
 
- ดา้นเวลาทีใ่ชใ้นการหาขอ้มลูเพื่อใชใ้นการ
ตดัสนิใจซือ้รถยนต ์MG (วนั) 

 
 

 
สอดคลอ้งกบั

สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
สอดคลอ้งกบั

สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 
 

 
Brown-Forsythe  

 
Brown-Forsythe  

 
Brown-Forsythe 
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ตาราง 40  แสดงสรปุผลการทดสอบสมมตฐิาน (ต่อ) 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ สถิติท่ีใช้ 
1.3 ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั มี
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่าง
กนั 
- ดา้นแนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต ์MG 
 
- ดา้นแนะน าใหค้นรูจ้กัซือ้รถยนต ์MG 
 
- ดา้นเวลาทีใ่ชใ้นการหาขอ้มลูเพื่อใชใ้นการ
ตดัสนิใจซือ้รถยนต ์MG (วนั) 

 
 

 
 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
สอดคลอ้งกบั

สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 
 

 
 
Independent Sample 

t-test 
Independent Sample 

t-test 
Independent Sample 

t-test 
1.4 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรม
การตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภค
ในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
- ดา้นแนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต ์MG 
 
- ดา้นแนะน าใหค้นรูจ้กัซือ้รถยนต ์MG 
 
- ดา้นเวลาทีใ่ชใ้นการหาขอ้มลูเพื่อใชใ้นการ
ตดัสนิใจซือ้รถยนต ์MG (วนั) 

 
 

 
ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
สอดคลอ้งกบั

สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 
 

 
Brown-Forsythe  

 
One-way analysis of 

variance  
Brown-Forsythe 

1.5 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มี
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่าง
กนั 
- ดา้นแนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต ์MG 
 
- ดา้นแนะน าใหค้นรูจ้กัซือ้รถยนต ์MG 
 
- ดา้นเวลาทีใ่ชใ้นการหาขอ้มลูเพื่อใชใ้นการ
ตดัสนิใจซือ้รถยนต ์MG (วนั) 

 
 

 
 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
สอดคลอ้งกบั

สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 
 

 
 
Independent Sample 

t-test 
Independent Sample 

t-test 
Independent Sample 

t-test 
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ตาราง 40  แสดงสรปุผลการทดสอบสมมตฐิาน (ต่อ) 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ สถิติท่ีใช้ 
1.6 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่าง
กนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ 
MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร
แตกต่างกนั 
- ดา้นแนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต ์MG 
 
- ดา้นแนะน าใหค้นรูจ้กัซือ้รถยนต ์MG 
 
- ดา้นเวลาทีใ่ชใ้นการหาขอ้มลูเพื่อใชใ้นการ
ตดัสนิใจซือ้รถยนต ์MG (วนั) 

 
 

 
 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
สอดคลอ้งกบั

สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 
 

 
 

Brown-Forsythe  
 

Brown-Forsythe  
 

Brown-Forsythe 

สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ย่ีห้อ 
MG ของผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

2.1 ปจัจยัดา้นผลติภณัฑม์อีทิธพิลต่อ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้น
แนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต ์MG 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 

Multiple Regression  

2.2 ปจัจยัดา้นผลติภณัฑม์อีทิธพิลต่อ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้น
แนะน าใหค้นรูจ้กัซือ้รถยนต ์MG 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 

Multiple Regression  

2.3 ปจัจยัดา้นผลติภณัฑม์อีทิธพิลต่อ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นเวลา
ทีใ่ชใ้นการหาขอ้มลูเพื่อใชใ้นการตดัสนิใจซือ้
รถยนต ์MG (วนั) 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 

Multiple Regression  

 

 

 

 



 
 

บทท่ี 5 
สรปุผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

สงัเขปความมุ่งหมาย สมมติฐาน และวิธีการศึกษาค้นคว้า 
 การศกึษาคน้ควา้ครัง้น้ี มุ่งศกึษาปจัจยัด้านผลติภณัฑท์ีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจ
ซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อสามารถน าไปใช้เป็นตวัอย่างและเป็น
แหล่งข้อมูลในการประกอบการพิจารณาในพัฒนาปจัจัยด้านผลิตภัณฑ์ของรถยนต์ MG ได้แก่ 
ผลติภณัฑห์ลกั รปูลกัษณ์ของผลติภณัฑ ์ผลติภณัฑค์วบ และศกัยภาพของผลติภณัฑ ์ซึง่เป็นประโยชน์
ในการก าหนดแผนกลยทุธ ์การพฒันาขดีความสามารถ เพื่อใหเ้ป็นทีรู่จ้กัเป็นทีเ่ชื่อมัน่และเพิม่ยอดขาย
ของบรษิทัและผู้เป็นตวัแทนจ าหน่าย และเพื่อเป็นแนวทางให้กบัผู้ประกอบการ และผู้ประกอบการใน
อุตสาหกรรมเดยีวกนั ในการวางแผนการตลาดเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคอย่างตรงจดุ 
 
ความมุ่งหมายของการวิจยั 

1. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
2. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยี่หอ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

จ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชพี ระดบัการศกึษา และรายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน  

3. เพื่อศกึษาปจัจยัด้านผลติภณัฑ ์ได้แก่ ผลติภณัฑ์หลกั รปูลกัษณ์ของผลติภณัฑ์ ผลติภณัฑ์
ควบ และศักยภาพของผลิตภัณฑ์ ที่มอีิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ  MG ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

 
สมมติฐานทางการวิจยั  
 1. ผู้บรโิภคที่มลีกัษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชพี ระดบัการศกึษา 
และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 

2. ปจัจยัด้านผลติภณัฑ ์มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่้อ MG ของผู้บรโิภค
ในเขตกรงุเทพมหานคร 
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วิธีด าเนินการวิจยั 

 การศกึษาเรื่อง ปจัจยัดา้นผลติภณัฑท์ีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG 
ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งเป็นการศกึษาเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) โดยการ
เก็บขอ้มูลเชงิส ารวจ (Survey Research) ใช้แบบสอบถาม (Questionaire) ผู้บรโิภคที่ซื้อหรอืสนใจซื้อ
รถยนตย์ีห่อ้ MG ทีอ่าศยัอยูใ่นเขตกรงุเทพมหานคร ผูศ้กึษาไดก้ าหนดระเบยีบวธิวีจิยัดงัต่อไปนี้  

 
การก าหนดประชากรและเลือกกลุ่มตวัอย่าง  

ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
ประชากรทีใ่ช้ในการวจิยัครัง้นี้ คอื ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้ หรอืสนใจซือ้ รถยนต์ยีห่้อ MG ทีอ่าศยัอยู่ใน

เขตกรงุเทพมหานคร ซึง่ไมท่ราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน 
กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 

กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิยัครัง้นี้ คอื ผู้บรโิภคที่ซื้อหรอืสนใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG ที่อาศยัอยู่ในเขต
กรงุเทพมหานคร ซึง่ไมท่ราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน ดงันัน้จงึใชก้ารค านวณกลุ่มตวัอย่างโดยใชส้ตูร
การค านวณแบบไม่ทราบจ านวนประชากรของ ทาโร ยามาเน่ (ประคอง กรรณสูตร. พ.ศ. 2538: 10-11 
อา้งองิจาก Taro Yamane. ค.ศ. 1967) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% และยอมรบัความคลาดเคลื่อนในการ
เลอืกตวัอยา่ง 5% และส ารอง 15 คน โดยนับรวมเป็นกลุ่มตวัอย่าง ดงันัน้ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งในการ
วจิยัน้ีเท่ากบั 400 คน 

การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั  
เครื่องมอืที่ใช้ในงานวจิยัครัง้นี้ คอื แบบสอบถาม (Questionnaire) เพื่อใช้ในการเก็บรวบรวม

ขอ้มูลในการศกึษาวจิยัเกี่ยวกบั ปจัจยัด้านผลติภณัฑ์ที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์
ยีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ประกอบดว้ย 

ส่วนท่ี 1  เป็นค าถามเกี่ยวกบัลกัษณะประขากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม โดยขอ้ค าถาม
มีลักษณะเป็นค าถามปลายปิด (Close-ended response question) จ านวน 6 ข้อ ได้แก่ เพศ อาย ุ
สถานภาพ อาชพี ระดบัการศกึษาสูงสุด และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยในแต่ละขอ้ค าถามมรีะดบัการวดั
ขอ้มลูประเภทต่างๆ 

ส่วนท่ี 2 เป็นค าถามเกี่ยวกับปจัจยัด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์หลัก รูปลักษณ์ของ
ผลิตภัณฑ์ ผลิตภัณฑ์ควบ และศักยภาพของผลิตภัณฑ์ ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
รถยนต์ยี่ห้อ MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งเป็นแบบสอบถามโดยวธิีให้คะแนนแบบ
มาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) จ านวน 14 ข้อ ใช้ระดับการวัดข้อมูลแบบอันตรภาคชัน้ 
(Interval Scale)  
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ส่วนท่ี 3 เป็นค าถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG ลกัษณะแบบสอบถาม
จงึออกแบบมาเพื่อใช้วดัพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG ของผู้บรโิภควยัท างานในเขต
กรุงเทพมหานคร จ านวน 3 ข้อ เป็นลักษณะแบบ Semantic differential scale เป็นค าถามที่มี
ความหมายตรงกันข้าม โดยลกัษณะของแบบสอบถาม ประกอบด้วยค าถามที่ใช้ระดบัการวดัข้อมูล
ประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) 
 
การเกบ็รวบรวมข้อมลู  

การเกบ็รวบรวมขอ้มลูไดแ้บ่งลกัษณะการเกบ็ขอ้มลูท าการศกึษาออกเป็น 2 ลกัษณะ คอื  
 1. แหล่งข้อมูลทุติยภมิู (Secondary Data) เป็นข้อมูลที่ได้มาจากการศกึษาค้นคว้ารวบรวม
ข้อมูลจากหน่วยงานของภาครฐัและเอกชน และงานวิจยัในอดีตที่เกี่ยวข้องกับการค้นหาข้อมูลจาก
อนิเทอรเ์น็ตปจัจยัด้านผลติภณัฑ ์ไดแ้ก่ ผลติภณัฑห์ลกั รปูลกัษณ์ของผลติภณัฑ ์ผลติภณัฑค์วบ และ
ศักยภาพของผลิตภัณฑ์ และพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต์ ยี่ห้อ MG เพื่อประกอบการสร้าง
แบบสอบถาม 
 2. แหล่งข้อมูลปฐมภมิู (Primary Data) เป็นขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการใชแ้บบสอบถามเกบ็ขอ้มลูจาก
กลุ่มตวัอยา่ง 400 คน 
   
การจดักระท าข้อมลูและการวิเคราะหข้์อมลู  

 1. การตรวจสอบขอ้มลู (Editing) โดยการตรวจสอบความสมบูรณ์ในการตอบแบบสอบถามและ
คดัแยกแบบสอบถามทีไ่มส่มบรูณ์ออก โดยคดัเลอืกเฉพาะทีส่มบรูณ์เท่านัน้ 

 2. ท าการลงรหสั (Coding) ข้อมูล โดยแบ่งเป็นกลุ่มตามตวัแปรที่ท าการศึกษา และน าข้อมูล
บนัทกึลงในเครือ่งคอมพวิเตอร ์

 3. วเิคราะหข์อ้มลูดว้ยโปรแกรมส าเรจ็รปู โดยด าเนินการตามขัน้ตอน 
 4.  การวเิคราะหข์อ้มลู 
    4.1 การวเิคราะห์ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ ในด้าน เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ ระดับ
การศกึษา และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยการหาความถี่ (Frequency) และค่ารอ้ยละ (Percentage) 
    4.2 การวิเคราะห์ปจัจยัด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์หลัก รูปลกัษณ์ของผลิตภัณฑ ์
ผลติภณัฑค์วบ และศกัยภาพของผลติภณัฑ ์โดยใชแ้บบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่า (Likert scale 
questions) รวมจ านวน 14 ข้อ โดยการหาค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
deviations) 
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    4.3 การวเิคราะห์พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ MG รวมจ านวน 3 ขอ้ โดยการหา
ค่าเฉลีย่ (Mean) และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard deviations) 
        4.4 การทดสอบสมมติฐาน โดยใช้สถิติ Independent sample t-test, One-way analysis of 
variance และ Multiple Regression Analysis  

4.4.1. สมมตฐิานที ่1 ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ การศกึษา 
รายได้ต่อเดอืน อาชพี และสถานภาพสมรสแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ MG 
ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน โดยใช้สถิติ Independent t-test Sample และสถิต ิ
One-Way Analysis of Variance หรอื One-way ANOVA) 

4.4.2. สมมติฐานที่ 2 ปจัจยัด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์หลัก รูปลักษณ์ของ
ผลติภณัฑ ์ผลติภณัฑค์วบ และศกัยภาพของผลติภณัฑ ์มีอทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์
ยี่ห้อ MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้สถิติการวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงซ้อน 
(Multiple Regression Analysis) 

 
สรปุผลการวิเคราะหข้์อมลู 
 ผลการศกึษาขอ้มลูเกีย่วกบั ปจัจยัดา้นผลติภณัฑท์ีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้
รถยนตย์ีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร  สามารถสรปุผลไดด้งันี้ 

ส่วนท่ี 1 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา ประกอบด้วยความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วน
เบีย่งเบนมาตรฐาน โดยแบ่งผลวเิคราะหอ์อกเป็น 3 ตอน ดงันี้ 

ตอนท่ี 1 การวเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัลกัษณะประขากรศาสตรข์องผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ 
เพศ อาย ุการศกึษา รายไดต่้อเดอืน อาชพี และสถานภาพสมรส พบว่า 

เพศ ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง จ านวน 266 คน คิดเป็นร้อยละ 66.50 
รองลงมา คอื เพศชาย จ านวน 134 คน คดิเป็นรอ้ยละ 33.50 

อายุ ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 31 - 40 ปี จ านวน 152 คน คดิเป็นรอ้ยละ 38.00 
รองลงมา คอื อาย ุ21 - 30 ปี จ านวน 133 คน คดิเป็นรอ้ยละ 33.25 อายุ 41 - 50 ปี จ านวน 70 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 17.50 และอาย5ุ1 ปีขึน้ไป จ านวน 45 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.25 ตามล าดบั 

สถานภาพ ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 237 คน คดิเป็นร้อยละ 
59.25 รองลงมา คือ สถานภาพสมรส / อยู่ด้วยกัน จ านวน 142 คน คิดเป็นร้อยละ 35.50 และ
สถานภาพหมา้ย / อยา่รา้ง / แยกกนัอยู่ จ านวน 21 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.25 ตามล าดบั 
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อาชีพ ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน จ านวน 240 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 60.00 รองลงมา คือ อาชีพธุรกิจส่วนตัว / อาชพีอิสระ จ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 19.50 
อาชีพข้าราชการ/พนักงานรฐัวิสาหกิจ จ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.25 และอาชีพอิ่นๆ ได้แก่ 
แมบ่า้น/พ่อบา้น จ านวน 37 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.25 ตามล าดบั 

ระดบัการศึกษา ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า 
จ านวน 311 คน คดิเป็นรอ้ยละ 77.75 รองลงมา คอื สูงกว่าปรญิญาตร ีจ านวน 74 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
18.50 และต ่ากว่าปรญิญาตร ีจ านวน 15 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.75 ตามล าดบั 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 45,001 บาท ขึน้
ไป จ านวน 135 คน คดิเป็นรอ้ยละ 33.75 รองลงมา คอื รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 25,001 – 35,000 บาท 
จ านวน 106 คน คดิเป็นรอ้ยละ 26.50 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 35,001 – 45,000 บาท จ านวน 99 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 24.75 และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนน้อยกว่าหรอืเท่ากบั 25,000 บาท จ านวน 60 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 15.00 ตามล าดบั 

 
ตอนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัปจัจยัดา้นผลติภณัฑท์ีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจ

ซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG ปจัจยัด้านผลิตภัณฑ์โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.93 เมื่อ
พจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า 

ด้านผลิตภณัฑ์หลกั ด้านผลติภณัฑ์หลกัโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.73 
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้ที่ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปจัจยัด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ผลติภณัฑ์หลกั อยู่ในระดบัมาก ทุกขอ้ ได้แก่ รถยนต์ MG เป็นรถยนต์ที่มคีุณภาพเหมาะสมกบัการ
ได้รบัมาตรฐานสากลของยุโรป รถยนต์ MG เป็นรถยนต์ที่ประหยดัพลงังานและประหยดัน ้ามนั และ
รถยนต์ MG มีราคาที่เหมาะสม คุ้มค่ากับเงินที่จ่ายไป โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.98 3.62 และ 3.60 
ตามล าดบั 

ด้านรปูลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ ด้านรูปลกัษณ์ของผลติภณัฑ์โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.19 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัด้าน
ผลติภณัฑ์ ด้านรูปลกัษณ์ของผลติภณัฑ์อยู่ในระดบัมากที่สุด ได้แก่ รถยนต์ MG มคีวามโดดเด่นกบั
ฟงัก์ชัน่การใชง้านภายในรถยนต์ MG ครบวงจร เช่น จอแสดงผล กลอ้งมองหลงั และ Control system 
เป็นตน้ ผูท้ีต่อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นรปูลกัษณ์ของผลติภณัฑอ์ยูใ่น
ระดบัมาก ไดแ้ก่ รถยนต์ MG มรีปูลกัษณ์ทนัสมยั และรถยนต์ MG มคีวามเป็นเอกลกัษณ์ มสีไตลโ์ฉบ
เฉี่ยว ทัง้ภายในและภายนอก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.19 และ 3.88 ตามล าดบั 
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ด้านผลิตภณัฑ์ควบ ด้านผลติภณัฑ์ควบโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.59 
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้ที่ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปจัจยัด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ผลติภณัฑค์วบอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด ไดแ้ก่ รถยนต์ MG มอุีปกรณ์เสรมิตกแต่งตวัรถยนต์ครบครนั โดยมี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.21 ผู้ทีต่อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นผลติภณัฑค์วบ
อยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ มบีรกิารจดัไฟแนนซร์่วมกบัสถาบนัการเงนิชัน้น าใหเ้ลอืกหลากหลายอตัราดอกเบี้ย 
พนักงาน ช่างที่ให้บรกิารมฝีีมอื ไว้วางใจได้ และรถยนต์ MG มบีรกิารหลงัการขายที่ครบวงจร และ
ศูนยบ์รกิารมมีาตรฐาน โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.12 3.37 และ 3.31ตามล าดบั ผู้ที่ตอบแบบสอบถามมี
ความคดิเห็นต่อปจัจยัด้านผลติภณัฑ์ ด้านผลติภณัฑ์ควบอยู่ในระดบัปานกลาง ได้แก่ รถยนต์ MG มี
ศูนยใ์หบ้รกิารทัว่ถงึ สะดวกสบาย และเดนิทางสะดวก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 2.93 

ด้านศกัยภาพของผลิตภณัฑ ์ดา้นศกัยภาพของผลติภณัฑโ์ดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยมี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.22  เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัดา้น
ผลติภณัฑ์ ด้านศกัยภาพของผลติภณัฑ์อยู่ในระดบัมากที่สุด ได้แก่ รถยนต์ MG มคีวามปลอดภยัสูง 
จากระบบท างานของช่วงล่างและระบบเบรกที่น่าเชื่อถอื และระบบเทอรโ์บชารจ์ของรถยนต์ MG ช่วย
เพิม่ความสามารถในการท างานของเครื่องยนต์ท าให้รถยนต์ MG มอีตัราเร่งที่มปีระสทิธภิาพและแรง 
โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.29 และ 4.26 ตามล าดบั ผู้ที่ตอบแบบสอบถามมคีวามคิดเห็นต่อปจัจยัด้าน
ผลติภณัฑ์ ด้านศกัยภาพของผลติภณัฑ์อยู่ในระดบัมาก ได้แก่ ห้องโดยสารของรถยนต์ MG มคีวาม
กวา้งขวาง ชิน้ส่วนวตัถุดบิมคีวามประณตีแขง็แกรง่ ทนทาน ดแูลงา่ย โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.10 
 

ตอนท่ี 3 การวเิคราะห์ข้อมูพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG ของผู้บรโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 

ด้านแนวโน้มท่ีจะซ้ือรถยนต์ MG ผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG ดา้น
แนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต ์MG อยูใ่นระดบัสงู โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.24 
   ด้านแนะน าให้คนรู้จกัซ้ือรถยนต์ MG ผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่้อ MG 
ดา้นแนะน าใหค้นรูจ้กั ซือ้รถยนต ์MG อยูใ่นระดบัสงู โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.71 

ด้านเวลาท่ีใช้ในการหาข้อมลูเพ่ือใช้ในการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ MG (วนั) พบว่า น้อยทีสุ่ด 
3 วนั และมากที่สุด 365 วนั หรอืหนึ่งปี โดยมคี่าเฉลี่ยประมาณ 28 วนั และมคี่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เท่ากบั 43.93975 
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ส่วนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิอนุมานเพื่อทดสอบสมมตฐิาน จ านวน 2 ขอ้ดงันี้  
สมมติฐานท่ี 1 ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ สถานภาพ อาชพี ระดบั

การศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มพีฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.1 ผู้บรโิภคที่มเีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ MG ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นแนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต์ MG แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้โดยผูบ้รโิภคทีม่เีพศชายมคี่าเฉลีย่น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่หีญงิ 

ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ MG ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร ดา้นแนะน าใหค้นรูจ้กัซือ้รถยนต ์MG ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่้อ MG ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านเวลาทีใ่ช้ในการหาขอ้มลูเพื่อใช้ในการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ MG (วนั) ไม่แตกต่าง
กนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้ 

สมมติฐานท่ี 1.2 ผู้บรโิภคที่มอีายุแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่้อ MG ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นแนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต์ MG แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
โดยผู้บรโิภคที่มีอายุ 21 - 30 ปี มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG ของผู้บรโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านแนวโน้มที่จะซื้อรถยนต์ MG มากกว่าผู้บรโิภคที่มอีายุ 31 - 40 ปี ผู้บรโิภคที่มี
อายุ 21 - 30 ปี มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้น
แนวโน้มที่จะซื้อรถยนต์ MG มากกว่าผู้บริโภคที่มีอายุ 41 - 50 ปี ผู้บรโิภคที่มีอายุ 21 - 30 ปี มี
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่้อ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นแนวโน้มที่จะซื้อ
รถยนต์ MG มากกว่าผู้บรโิภคที่มอีายุ 51 ปีขึ้นไป และผู้บรโิภคที่มอีายุ 31 - 40 ปี มพีฤติกรรมการ
ตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านแนวโน้มที่จะซื้อรถยนต์ MG 
มากกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ41 - 50 ปี  
 ผูบ้รโิภคที่มอีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร ดา้นแนะน าใหค้นรูจ้กัซือ้รถยนต ์MG ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้



 
106 

ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่้อ MG ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นเวลาทีใ่ชใ้นการหาขอ้มลูเพื่อใชใ้นการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ MG (วนั) แตกต่างกนั 
อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยผู้บรโิภคที่มอีายุ 21 - 30 ปี มพีฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
รถยนต์ยี่ห้อ MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านเวลาที่ใช้ในการหาข้อมูลเพื่อใช้ในการ
ตดัสนิใจซื้อรถยนต์ MG (วนั)  มากกว่าผู้บรโิภคที่มอีายุ 31 - 40 ปี และผู้บรโิภคทีม่อีายุ 21 - 30 ปี มี
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่อ้ MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านเวลาทีใ่ช้ในการ
หาขอ้มลูเพื่อใชใ้นการตดัสนิใจซือ้รถยนต ์MG (วนั) มากกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ51 ปีขึน้ไป 

สมมติฐานท่ี 1.3 ผูบ้รโิภคที่มสีถานภาพแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่้อ 
MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่อ้ MG ของผู้บรโิภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านแนวโน้มที่จะซื้อรถยนต์ MG ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิที่
ระดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่อ้ MG ของผู้บรโิภค
ในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นแนะน าใหค้นรูจ้กัซือ้รถยนต์ MG ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้ 

ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านเวลาที่ใช้ในการหาข้อมูลเพื่อใช้ในการตัดสินใจซื้อรถยนต์ MG (วนั) 
แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้โดยผูบ้รโิภคทีม่ ี
สถานภาพโสด/หมา้ย/หยา่รา้ง/แยกกนัอยู่ มคี่าเฉลีย่มากกว่าผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรส/อยูด่ว้ยกนั 

สมมติฐานท่ี 1.4 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 ผู้บรโิภคที่มอีาชพีแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG ของผู้บรโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นแนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต์ MG ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้

 ผู้บรโิภคที่มอีาชพีแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG ของผู้บรโิภคใน
เขตกรงุเทพมหานคร ดา้นแนะน าใหค้นรูจ้กัซือ้รถยนต์ MG  ไมแ่ตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว้ 

ผู้บรโิภคที่มอีาชพีแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ MG ของผู้บรโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นเวลาทีใ่ชใ้นการหาขอ้มลูเพื่อใชใ้นการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ MG (วนั) แตกต่าง
กนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยผู้บรโิภคที่มอีาชพีพนักงานบรษิัทเอกชน มพีฤตกิรรม
การตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านเวลาที่ใช้ในการหาขอ้มูล
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เพื่อใชใ้นการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ MG (วนั) มากกว่าผูบ้รโิภคที่มอีาชพีธุรกจิส่วนตวั / อาชพีอสิระ และ
ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นเวลาทีใ่ชใ้นการหาขอ้มลูเพื่อใชใ้นการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ MG (วนั) มากกว่า
ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีอิน่ๆ ไดแ้ก่ แมบ่า้น/พ่อบา้น 

สมมติฐานท่ี 1.5 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์
ยีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

ผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศึกษาแตกต่างกัน มพีฤติกรรมการตัดสนิใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นแนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต์ MG ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้ 

ผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศึกษาแตกต่างกัน มพีฤติกรรมการตัดสนิใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นแนะน าใหค้นรูจ้กัซือ้รถยนต์ MG ไม่แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

ผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศึกษาแตกต่างกัน มพีฤติกรรมการตัดสนิใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG ของ
ผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านเวลาที่ใช้ในการหาข้อมูลเพื่อใช้ในการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ MG 
(วนั) แตกต่างกัน อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่วางไว้ โดย
ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาต ่ากว่าหรอืเท่ากบัปรญิญาตรมีคี่าเฉลีย่น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษา
สงูกว่าปรญิญาตร ี

สมมติฐานท่ี 1.6 ผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อ
รถยนตย์ีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นแนวโน้มที่จะซือ้รถยนต์ MG ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้

ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นแนะน าใหค้นรูจ้กัซือ้รถยนต์ MG ไม่แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้

ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG ของ
ผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านเวลาที่ใช้ในการหาข้อมูลเพื่อใช้ในการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ MG 
(วนั) แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคที่มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนน้อยกว่า
หรือเท่ากับ 25,000 บาท มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ  MG ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านเวลาที่ใช้ในการหาข้อมูลเพื่อใช้ในการตัดสนิใจซื้อรถยนต์ MG (วนั) มากกว่า
ผูบ้รโิภคทีม่รีายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 35,001 – 45,000 บาท และผูบ้รโิภคทีม่รีายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 25,001 
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– 35,000 บาท มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้น
เวลาทีใ่ชใ้นการหาขอ้มลูเพื่อใชใ้นการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ MG (วนั) มากกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน 35,001 – 45,000 บาท 

สมมติฐานท่ี 2 ปจัจยัด้านผลติภณัฑ์มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ MG 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 2.1 ปจัจยัดา้นผลติภณัฑม์อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นแนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต ์MG 

ปจัจยัด้านผลติภณัฑ์ ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ควบ(x3) ด้านรูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ (x2) ด้าน
ผลติภณัฑห์ลกั (x1) และดา้นศกัยภาพของผลติภณัฑ ์(x4)มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์
ยีห่อ้ MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นแนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต์ MG อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.01 

สมมติฐานท่ี 2.2 ปจัจยัดา้นผลติภณัฑม์อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นแนะน าใหค้นรูจ้กัซือ้รถยนต ์MG 

ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์ไดแ้ก่ ดา้นศกัยภาพของผลติภณัฑ ์(x4) ดา้นผลติภณัฑค์วบ(x3) และดา้น
ผลิตภัณฑ์หลัก (x1) มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG ของผู้บรโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านแนะน าให้คนรู้จกัซื้อรถยนต์ MG อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 และ 
0.05 ตามล าดบั  

สมมติฐานท่ี 2.3 ปจัจยัดา้นผลติภณัฑม์อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นเวลาทีใ่ชใ้นการหาขอ้มลูเพื่อใชใ้นการตดัสนิใจซือ้รถยนต ์MG 
(วนั)  

ปจัจยัด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่ ปจัจยัด้านผลิตภัณฑ์ ด้านศักยภาพผลิตภัณฑ์ (x4) และด้าน
ผลิตภณัฑ์หลกั (x1)  มอีิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG ของผู้บรโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านเวลาที่ใช้ในการหาข้อมูลเพื่อใช้ในการตัดสินใจซื้อรถยนต์ MG (วนั) อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และ 0.05 ตามล าดบั 
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อภิปรายผล 
 ผลการศกึษาขอ้มูลปจัจยัด้านผลติภณัฑ์ที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ 
MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร สามารถสรปุประเดน็ส าคญัมาอภปิรายผลไดด้งันี้    

สมมติฐานท่ี 1 ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ สถานภาพ อาชพี ระดบั
การศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มพีฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 
 1. เพศ ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นแนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต์ MG แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 พบว่า ผู้บรโิภคที่มเีพศหญิงมพีฤติกรรมการตัดสนิใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG ของผู้บรโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านแนวโน้มที่จะซื้อรถยนต์ MG มากที่สุด เนื่องจากเพศหญิงอาจมีความสนใจ
รถยนต์ที่มรีปูลกัษณ์ร่วมสมยั ออกแบบโฉบเฉี่ยว มฟีงัก์ชนัการท างานครบถ้วน เช่น อุปกรณ์อ านวย
ความสะดวกภายในห้องโดยสาร รวมถึงนวตักรรมในการประหยดัพลงังานและน ้ามนั ซึ่ง รถยนต์ยีห่้อ 
MG มคีุณสมบตัสิ่วนใหญ่ตรงความต้องการและค่อนขา้งครบถว้น เหมาะกบัการใชง้านในชวีติประจ าวนั
ของกลุ่มผู้บรโิภคเพศหญิง จึงท าให้ผู้บรโิภคเพศหญิงมีแนวโน้มจะซื้อรถยนต์ MG สอดคล้องกับ
งานวจิยั ของ อรสา ทาปาสาย (พ.ศ. 2558) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ
รถยนต์คนัแรกของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้บรโิภคเพศหญิงมพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ
รถยนต์คนัแรกของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 และสอดคลอ้ง
กบังานวจิยั ของ จติตมา สัง่สม (พ.ศ. 2555) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อ
และความตัง้ใจซื้อซ ้าอะไหล่รถยนต์แท้โตโยต้าของผู้ใช้ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้บรโิภคเพศ
หญงิมพีฤตกิรรมการซือ้และความตัง้ใจซือ้ซ ้าอะไหล่รถยนต์แทโ้ตโยต้าของผูใ้ชใ้นเขตกรุงเทพมหานคร 
อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

2. อายุ ผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านแนวโน้มที่จะซื้อรถยนต์ MG และด้านเวลาที่ใช้ในการหาขอ้มูลเพื่อใช้ใน
การตดัสนิใจซือ้รถยนต ์MG (วนั) แตกต่างกนั อยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 พบว่า ผูบ้รโิภคที่
มอีายุ 21 - 30 ปี มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นแนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต ์MG และดา้นเวลาทีใ่ชใ้นการหาขอ้มลูเพื่อใชใ้นการตดัสนิใจซือ้รถยนต ์MG 
(วนั) มากทีสุ่ด เนื่องจากผูบ้รโิภคกลุ่มช่วงอายุดงักล่าว เป็นกลุ่มที่ส่วนใหญ่มโีอกาสซือ้รถยนต์ครัง้แรก
และคนัแรก อาจท าให้ต้องใช้เวลาในการศกึษาและตดัสนิใจเลอืกซื้อรถยนต์ค่อนขา้งนาน รวมถึงกลุ่ม
ผู้บรโิภคช่วงอายุดงักล่าว มคีวามต้องการซื้อรถยนต์ไว้ใช้งาน โดยที่ราคาไม่สูงมากนัก มรีูปลกัษณ์ที่
สวยงามร่วมสมยั และค่อนข้างประหยดัน ้ ามนั ประกอบกับรถยนต์ยี่ห้อ MG มีราคาที่ไม่สูงมาก มี
หลากหลายรุ่นให้เลอืก และเป็นรถยนต์ที่เริม่จ าหน่ายในประเทศไทยไม่นานมาก จงึท าให้ผู้บรโิภคที่มี
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อายุ 21 - 30 ปี มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้น
แนวโน้มที่จะซื้อรถยนต์ MG และด้านเวลาที่ใช้ในการหาข้อมูลเพื่อใช้ในการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ MG 
(วนั) สอดคลอ้งกบังานวจิยั ของ ภาณุวฒัน์ ชุ่มชื่น (พ.ศ. 2555) ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ
รถยนต์ยีห่อ้โตโยตา้ รุ่นพรอุีสของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ26 -33 ปี มี
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นพรอุีสของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน
งบประมาณส าหรบัซื้อรถยนต์ ยีห่้อโตโยต้า รุ่นพรอุีส (Prius) และดา้นแนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต์ ยีห่อ้โต
โยต้า รุ่นพรอุีส (Prius) อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 และ 0.05 ตามล าดบั และสอดคล้องกบั
งานวจิยั ของ แครยีา ภู่พฒัน์ (พ.ศ. 2551) ศกึษาเรือ่ง ปจัจยัทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถยนต ์
โตโยต้า นิว วิออส ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้บริโภคที่มีอายุ 27 – 35 ปี มี
พฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถยนต ์โตโยตา้ นิว วอิอส ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ในดา้น
โอกาสทีจ่ะแนะน าหรอืบอกต่อบุคคลอื่นเลอืกซือ้ อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
 3. สถานภาพ ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นเวลาทีใ่ชใ้นการหาขอ้มลูเพื่อใชใ้นการตดัสนิใจซือ้รถยนต ์MG 
(วนั) แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพโสด/หมา้ย/หย่า
รา้ง/แยกกนัอยู่ มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้น
เวลาที่ใช้ในการหาข้อมูลเพื่อใช้ในการตัดสินใจซื้อรถยนต์ MG (วนั) มากที่สุด เนื่องจากบรโิภคที่มี
สถานภาพโสด/หม้าย/หย่าร้าง/แยกกันอยู่ มคีวามสนใจซื้อรถยนต์ MG และมพีฤติกรรมการใช้งาน
รถยนต์คนเดยีว ไม่กม็ผีูร้่วมเดนิทางจ านวนไม่มากเพราะไม่มคีรอบครวั ท าใหม้คีวามต้องการรถยนต์ที่
มคีวามกระทดัรดั ใช้งานได้นานมคีวามทนทาน และสิง่อ านวยความสะดวกครบครนั ทัง้ภายในรถยนต ์
และศูนย์ให้บรกิารอย่างรถยนต์ยีห่้อ MG ทัง้นี้ท าให้ผู้บรโิภคกลุ่มสถานภาพดงักล่าวใช้เวลาศกึษาหา
ขอ้มูลเพื่อใช้ในการตดัสนิใจรถยนต์ยีห่้อ MG เพราะรถยนต์ยีห่้อดงักล่าวค่อนขา้งเป็นเจา้ใหม่ในตลาด
ประเทศไทย จงึท าให้ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพโสด/หมา้ย/หยา่รา้ง/แยกกนัอยู่ มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้
รถยนต์ยี่ห้อ MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านเวลาที่ใช้ในการหาข้อมูลเพื่อใช้ในการ
ตดัสนิใจซื้อรถยนต์ MG (วนั) สอดคล้องกบังานวจิยั ของ ภาณุวฒัน์ ชุ่มชื่น (พ.ศ. 2555) ศึกษาเรื่อง 
พฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นพรอุีสของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 
ผู้บรโิภคที่มสีถานภาพโสด มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อโตโยต้า รุ่นพรอุีสของผู้บรโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ด้านงบประมาณส าหรบัซื้อรถยนต์ ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นพรอุีส (Prius) และด้าน
แนวโน้มที่จะซื้อรถยนต์ ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นพรอุีส (Prius) อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01  และ
สอดคล้องกบังานวจิยั ของ แครยีา ภู่พฒัน์ (พ.ศ. 2551) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัที่มอีทิธพิลในการตดัสนิใจ
เลอืกซือ้รถยนต์ โตโยต้า นิว วอิอส ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพ 
โสด หมา้ย หย่ารา้ง มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกซื้อรถยนต์ โตโยต้า นิว วอิอส ของผู้บรโิภคในเขต
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กรุงเทพมหานคร ในด้านโอกาสที่จะแนะน าหรอืบอกต่อบุคคลอื่นเลอืกซื้อ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.01 

4. อาชีพ ผู้บรโิภคที่มอีาชีพแตกต่างกัน มพีฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG ของ
ผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านเวลาที่ใช้ในการหาข้อมูลเพื่อใช้ในการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ MG 
(วนั) แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และ 0.05 ตามล าดบั พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพี
พนักงานบริษัท เอกชน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้ อรถยนต์ยี่ห้อ  MG ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านเวลาที่ใช้ในการหาข้อมูลเพื่อใช้ในการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ MG (วนั) มากที่สุด 
เนื่องจากผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชนมคีวามสนใจทีจ่ะซือ้รถยนต์ MG ซึง่เป็นรถยนต์ทีเ่ริม่
จ านหน่ายในประเทศไทยได้ไม่นาน และมสีไตล์การออกแบบที่ร่วมสมยั การใช้งานครอบคลุมรวมถึง
ระบบความปลอดภยัที่ได้มาตรฐานจากยุโรป ทัง้นี้ส่วนใหญ่ผู้บรโิภคที่มอีาชพีพนักงานบรษิัทเอกชน 
เป็นผูบ้รโิภคที่มรีายไดป้ระจ า ประเภทมรีายรบัเงนิเดอืนเท่ากนัทุกเดอืน ท าให้กลุ่มอาชพีดงักล่าวต้อง
ใช้เวลาในการศกึษาหาขอ้มูลประกอบการตดัสนิใจก่อนซือ้รถยนต์ยีห่้อ MG ค่อนขา้งนาน เพราะถอืว่า
เป็นสนิทรพัยช์นิดหนึ่งทีค่่อนขา้งมมีลูค่า จงึท าให้ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน มพีฤตกิรรม
การตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านเวลาที่ใช้ในการหาขอ้มูล
เพื่อใช้ในการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ MG (วนั) สอดคล้องกบังานวจิยั ของ สุรยี์ เนียมสกุล (พ.ศ. 2556) 
ศึกษาเรื่อง การรับรู้ภาพลักษณ์ตราสินค้ารถยนต์โตโยต้า คัมรี ไฮบริด  ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้บรโิภคที่มีอาชีพพนักงานบรษิัทเอกชน มกีารรบัรู้ภาพลกัษณ์ตราสินค้า
รถยนต์โตโยต้า คมัร ีไฮบรดิ ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิที่ระดบั 
0.05 และสอดคลอ้งกบังานวจิยั ของ ภาณุวฒัน์ ชุ่มชื่น (พ.ศ. 2555) ศกึษาเรือ่ง พฤตกิรรมการตดัสนิใจ
ซื้อรถยนต์ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นพรีอุสของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้บรโิภคที่มีอาชีพ
พนักงานบรษิทัเอกชน มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อโตโยต้า รุ่นพรอุีสของผู้บรโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นแนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต์ ยี่หอ้โตโยต้า รุน่พรอุีส (Prius) อยา่งมนีัยส าคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.01 และสอดคลอ้งกบังานวจิยั วรีชยั ไชยศริ ิ(พ.ศ. 2558) ศกึษาเรื่อง ทศันคตดิา้นผลติภณัฑ์
และการตดัสนิใจซือ้รถยนต์โตโยต้าคมัรีไ่ฮบรดิของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่ ี
อาชพีต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อรถยนต์โตโยต้าคมัรีไ่ฮบรดิของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครต่างกนั 
โดยผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีประกอบธุรกจิส่วนตวัมกีารตดัสนิใจซือ้รถยนตโ์ตโยตา้คมัรีไ่ฮบรดิมากทีสุ่ด 

5. ระดับการศึกษา ผู้บรโิภคที่มีระดบัการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
รถยนต์ยี่ห้อ MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านเวลาที่ใช้ในการหาข้อมูลเพื่อใช้ในการ
ตดัสนิใจซื้อรถยนต์ MG (วนั) อย่างมนีัยส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.05 แตกต่างกนั พบว่า ผู้บรโิภคที่มี
ระดบัการศึกษาสูงกว่าปรญิญาตร ีมพีฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG ของผู้บรโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านเวลาที่ใช้ในการหาข้อมูลเพื่อใช้ในการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ MG (วนั) มากที่สุด 



 
112 

เนื่องจากกลุ่มผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ีเป็นผูท้ีส่นใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG จงึตอ้งใช้
เวลาในการศกึษา เปรยีบเทยีบเกี่ยวกบัขอ้มูลรถยนต์ยีห่้อ MG มากกว่ากลุ่มผู้บรโิภคระดบัการศกึษา
อื่นๆ ทัง้ข้อมูลด้านสมรรถนะของรถยนต์ การใช้งาน ห้องโดยสาร ปญัหาที่พบจากผู้ที่ใช้งานมาก่อน 
และมาตรฐานของรถยนต์ที่รองรบั จงึท าใหผู้้บรโิภคที่มีระดบัการศกึษาสูงกว่าปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรม
การตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านเวลาที่ใช้ในการหาขอ้มูล
เพื่อใช้ในการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ MG (วนั) สอดคล้องกบังานวจิยั ของ สุรยี์ เนียมสกุล (พ.ศ. 2556) 
ศึกษาเรื่อง การรับรู้ภาพลักษณ์ตราสินค้ารถยนต์โตโยต้า คัมรี ไฮบริด ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้บรโิภคที่มกีารศกึษาระดบัปรญิญาโทหรอืสูงกว่ามกีารรบัรูภ้าพลกัษณ์ตรา
สนิค้ารถยนต์โตโยต้า คมัร ีไฮบรดิ ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.05 และสอดคล้องกบังานวจิยั ของ ภาณุวฒัน์ ชุ่มชื่น (พ.ศ. 2555) ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้โตโยตา้ รุน่พรอุีสของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบั
การศกึษาสูงกว่าปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการตัดสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่้อโตโยต้า รุ่นพรอุีสของผู้บรโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ด้านงบประมาณส าหรบัซื้อรถยนต์ ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นพรอุีส (Prius) และด้าน
แนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต ์ยีห่อ้โตโยตา้ รุน่พรอุีส (Prius) อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  

6. รายได้เฉล่ียต่อเดือน ผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นเวลาทีใ่ชใ้นการหาขอ้มลูเพื่อใช้
ในการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ MG (วนั) แตกต่างกนั พบว่า ผู้บรโิภคทีม่รีายได้เฉลีย่ต่อเดอืนน้อยกว่าหรอื
เท่ากบั 25,000 บาท มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
ดา้นเวลาทีใ่ชใ้นการหาขอ้มลูเพื่อใชใ้นการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ MG (วนั) มากทีสุ่ด เนื่องจากผูบ้รโิภคทีม่ ี
รายได้เฉลี่ยต่อเดอืนน้อยกว่าหรอืเท่ากบั 25,000 บาท เป็นกลุ่มที่มรีายได้น้อยกว่ากลุ่มอื่นๆ มคีวาม
สนใจที่จะซื้อรถยนต์ยี่ห้อ MG ซึ่งมรีาคาไม่สูงมากนักเมื่อเทยีบกบัสิง่ที่ได้ ทัง้ความสมบูรณ์แบบของ
รถยนต์เมื่อเทียบกับยี่ห้ออื่นที่มีราคาใกล้เคียงกัน และยงัเป็นรถยนต์ที่ได้รบัมาตรฐานจากยุโรป มี
ฟงัก์ชนัการใช้งานครบถ้วน และมกีารออกแบบทีโ่ดดเด่นร่วมสมยั จงึท าให้ผูบ้รโิภคที่มรีายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดอืนน้อยกว่าหรอืเท่ากบั 25,000 บาท มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ MG ของผู้บรโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ด้านเวลาที่ใช้ในการหาข้อมูลเพื่อใช้ในการตัดสินใจซื้อรถยนต์ MG (วัน) 
สอดคล้องกับงานวิจยั ของ ภาณุวฒัน์ ชุ่มชื่น (พ.ศ. 2555) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
รถยนต์ยีห่้อโตโยต้า รุ่นพรอุีสของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้บรโิภคที่มรีายไดต่้อเดอืน 
น้อยกว่าหรอืเท่ากบั 15,001 บาท และ 15,001 – 30,000 บาท พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ
โตโยต้า รุ่นพรอุีสของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นงบประมาณส าหรบัซือ้รถยนต์ ยีห่อ้โตโยต้า 
รุ่นพรอุีส (Prius) และดา้นแนวโน้มที่จะซือ้รถยนต์ ยีห่้อโตโยต้า รุ่นพรอุีส (Prius) อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิี่ระดบั 0.01 และสอดคล้องกบังานวจิยั ของ อรสา ทาปาสาย (พ.ศ. 2558) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัที่มี
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อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์คนัแรกของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคที่
มรีายได้ต่อเดอืน 15,001 – 25,000 บาท มพีฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์คนัแรกของผู้บรโิภคใน
กรงุเทพมหานคร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
สมมติฐานท่ี 2 ปจัจยัด้านผลติภณัฑ์มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ MG 

ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ด้านผลิตภณัฑ์หลกั มอีิทธพิลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์

ยีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นแนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต ์MG ดา้นแนะน าใหค้นรูจ้กั
ซื้อรถยนต์ MG และด้านเวลาที่ใช้ในการหาข้อมูลเพื่อใช้ในการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ MG (วนั) อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 จากการศกึษาพบว่า การเลอืกซือ้รถยนต์นัน้คนส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญั
กับผลติภณัฑ์หลกั โดยใช้เวลาในการหาข้อมูลด้านผลิตภัณฑ์หลกัมาก รถยนต์ MG เป็นรถยนต์มี
คุณภาพไดร้บัมาตรฐานสากลของยุโรป มกีารพฒันาสรรถนะการควบคุมในขบัขี ่รวมถงึความประหยดั
พลงังานและประหยดัน ้ามนัเพราะรองรบั E85 พร้อมฟงัก์ชัน่แสดงอตัราสิ้นเปลอืงน ้ามนัในการขบัรถ
และมรีาคาไม่สูงมากค่อนขา้งคุ้มค่าเมื่อเทยีบกบัสิง่ทีไ่ด้รบั หากสรา้งการรบัรูถ้ึงคุณสมบตัเิหล่านี้ได ้จะ
ส่งผลต่อผู้บรโิภคให้มีแนวโน้มที่จะตัดสินใจซื้อรถยนต์มากขึ้น  เพราะผู้บรโิภคให้ความส าคัญกับ
องค์ประกอบรถยนต์ MG เป็นหลัก ท าให้มีการศึกษาเกี่ยวกับรถยนต์มากขึ้นเพราะความน่าสนใจ 
รวมถึงมีการแนะน าไปยงับุคคลอื่นมากขึ้นด้วย และสอดคล้องกับทฤษฎีพฤติกรรมผู้บรโิภคของ          
ศริวิรรณ เสรรีตัน์. (พ.ศ. 2550: 18) ทีก่ล่าวว่า กุญแจส าคญัของพฤตกิรรมผูบ้รโิภคจะอยูท่ีต่วับุคคลแต่
ละบุคคล ดงันัน้สิง่ที่ผูบ้รโิภคได้รบักค็อื ขอ้มลูจากภายนอกทีจ่ะรวบรวมไวเ้ป็นสิง่ทีใ่ชอ้้างของผูบ้รโิภค
ได ้ขอ้มลูภายนอกดงักล่าวอาจกลายเป็นสิง่ที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคไดแ้ต่ผูบ้รโิภคก็
ยงัคงต้องตดัสนิใจเองโดยจะอาศยัขอ้มูลที่ได้รบันัน้หรอืไม่ก็ได้ ตลอดจนวธิกีารน าเอาขอ้มูลไปใช้ด้วย 
ทัง้นี้อาจจะขึน้อยูก่บัเวลาในการศกึษาขอ้มลูทีไ่ดม้า จงึท าใหผู้บ้รโิภคอาจจะใชเ้วลาในการหาขอ้มลูเพื่อ
ใชใ้นการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ MG ค่อนขา้งมาก และเนื่องจากรถยนต์ MG เป็นรถยนต์ค่ายใหม่ในตลาด
ยานยนตอ์าจจะท าใหแ้หล่งขอ้มลูประกอบการตดัสนิใจยงัไมม่ากพอ แต่อยา่งไรกต็ามหากผูบ้รโิภคไดร้บั
ข่าวสารจากแหล่งที่ได้รบัความน่าเชื่อถือ ได้รบัข้อมูลจากผู้ที่มีประสบการณ์โดยตรงอาจจะท าให้
ผูบ้รโิภคใชว้นัและเวลาในการหาขอ้มลูเพื่อตดัสนิใจซื้อรถยนต์ MG น้อยลง และสอดคลอ้งกบังานวจิยั 
ของ จรญั พวงมาลา (พ.ศ. 2558) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัดา้นผลติภณัฑท์ีม่คีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้มการซือ้
รถยนต์นิสสนัมารช์ ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ประโยชน์หลกัของผลติภณัฑ ์และดา้น
ประโยชน์เพิม่เติมที่มต่ีอผลติภณัฑ์ มคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า กบัแนวโน้มการซื้อ
รถยนตน์ิสสนัมารช์ ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นความมัน่ใจในผลติภณัฑ ์อยา่งมนียัส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  
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ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ด้านรูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ มอีิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
รถยนต์ยี่ห้อ MG ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านแนวโน้มที่จะซื้อรถยนต์ MG อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 จากการศกึษาพบว่า การเลอืกซือ้รถยนตน์ัน้คนส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญั
กบัรูปลกัษณ์ของรถยนต์ การที่รถยนต์ MG ให้ความส าคญักบัการออกแบบ ความมีเอกลกัษณ์ของ
รถยนต์ ตวัถงัรถยนต์ออกแบบสไตล์โฉบเฉี่ยวทัง้ภายในและภายนอก มคีวามความโดดเด่น ทัง้ส ีและ
ลกูเล่น ไฟหน้าไฟทา้ย รวมถงึฟงักช์ัน่การใชง้านภายในรถยนต ์MG ทีค่รบวงจร เช่น จอแสดงผล ระบบ
น าทาง กล้องมองหลงั การตดิตามสถานะรถยนต์ และ Control system เป็นต้น ส่งผลต่อผู้บรโิภคให้มี
แนวโน้มที่จะตัดสินใจที่จะซื้อรถยนต์ MG เพราะผู้บรโิภคให้ความส าคัญกับรูปลักษณ์ สไตล์การ
ออกแบบมากกว่าด้านราคาหรอืจ านวนศูนย์จ าหน่าย สอดคล้องกับงานวิจยั ของ จรญั พวงมาลา    
(พ.ศ. 2558) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัด้านผลติภณัฑท์ี่มคีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้มการซื้อรถยนต์นิสสนัมารช์ 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร พบว่า รปูลกัษณ์ของผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั
อยูใ่นระดบัต ่ามากบัแนวโน้มการซือ้รถยนตน์ิสสนัมารช์ ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความ
มัน่ใจในผลติภณัฑ ์อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  

ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ด้านผลิตภณัฑ์ควบ มอีทิธพิลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์
ยีห่้อ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นแนวโน้มที่จะซือ้รถยนต์ MG และดา้นแนะน าให้คน
รูจ้กัซือ้รถยนต์ MG อยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 จากการศกึษาพบว่า การเลอืกซือ้รถยนตน์ัน้
คนส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัผลติภณัฑค์วบ ดงันัน้การที่รถยนต์ MG มบีรกิารจ าหน่ายอุปกรณ์เสรมิ
ตกแต่งตวัรถยนต์ทีเ่หมาะส าหรบัผูท้ีส่นใจ เพราะผูบ้รโิภคบางกลุ่มมกัจะตกแต่งตวัรถยนต์ตัง้แต่วนัแรก
ทีไ่ดร้บัรถรถยนต ์รถยนต ์MG จงึผลติชุดตกแต่งรอบคนั 11 ชิน้ ทีผ่ลติจากวสัดุทีม่คีุณภาพทนทานและ
แขง็แรงตามหลกัวศิวกรรม รวมถงึการรบัประกนัอุปกรณ์ตกแต่งดงักล่าวจากศูนยท์ีใ่หบ้รกิาร พรอ้มกบั
บรกิารช่วยเหลือฉุกเฉิน 24 ชัว่โมง ภายในระยะเวลา 4 ปี และมีการอบรมช่างและพนักงานอย่าง
ต่อเนื่องเพื่อใหลู้กคา้มัน่ใจในการบรกิารมากขึน้ เมื่อผูบ้รโิภครบัรูว้่ารถยนต์ MG มอุีปกรณ์เสรมิตกแต่ง
รถทีม่คีุณภาพ และมชี่างทีดู่แลและพนักงานทีใ่ห้บรกิารเป็นอย่างด ีจะส่งผลต่อผูบ้รโิภคใหม้แีนวโน้มที่
จะตัดสินใจซื้อรถยนต์มากขึ้นและแนะน าไปยังบุคคลรอบข้างมากขึ้นด้วย เพราะผู้บรโิภคถือว่า
ผลติภณัฑ์ควบเป็นสิง่ที่จ าเป็นต่อการใช้งาน สอดคล้องกบังานวจิยั ของ ชฎาพร อรชุน (พ.ศ. 2557) 
ศึกษาเรื่อง ความคาดหวงัในองค์ประกอบของผลติภณัฑ์ที่ส่งผลต่อการตัดสนิใจซื้อรองเท้ากีฬาของ
ผู้บรโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุร ีพบว่า ความคาดหวงัในองค์ประกอบของผลติภณัฑ์ ด้าน
การใหบ้รกิารอื่นๆ ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้รองเทา้กฬีาของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันนทบุร ี
อย่างมนีัยส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.01 และสอดคล้องกบังานวจิยั ของ ดุษฎ ีไวจงเจรญิ (พ.ศ. 2557) 
ศึกษาเรื่อง องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมของผู้บรโิภค 
บรเิวณเส้นรถไฟฟ้า BTS สายสุขุมวิท พบว่า องค์ประกอบของผลิตภณัฑ์ ด้านผลติภณัฑ์หควบ มี



 
115 

อิทธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมของผู้บรโิภค บรเิวณเส้นรถไฟฟ้า BTS สายสุขุมวทิ  ด้าน
งบประมาณในการซือ้โดยรวม และด้านกระบวนการตดัสนิใจโดยรวม อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.01 

ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ด้านศักยภาพผลิตภณัฑ์ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
รถยนต์ยีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นแนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต์ MG ดา้นแนะน าให้
คนรูจ้กัซื้อรถยนต์ MG และด้านเวลาที่ใช้ในการหาข้อมูลเพื่อใช้ในการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ MG (วนั) 
อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 จากการศึกษาพบว่าการเลือกซื้อรถยนต์นัน้คนส่วนใหญ่ให้
ความส าคญักบัศกัยภาพผลติภณัฑ์ ตามที่รถยนต์ MG มรีะบบความปลอดภยัสูง จากการท างานของ
ช่วงล่าง ระบบการควบคุมการทรงตวั ระบบป้องกนัลอ้หมนุฟรทีีร่ถยนต์ รวมถงึหอ้งโดยสารของรถยนต ์
MG มคีวามกวา้งขวาง และยงัผลติจากชิ้นส่วนวตัถุดบิมคีวามประณีตแขง็แกรง่ ทนทาน ดูแลง่าย เพิม่
ด้วยระบบเทอร์โบชาร์จของรถยนต์ MG ช่วยเพิ่มความสามารถในการท างานของเครื่องยนต์ท าให้
รถยนต์ MG มอีตัราเร่งที่มปีระสทิธภิาพ หากสรา้งการรบัรูไ้ปยงัผู้บรโิภคได้จะท าให้ผู้บรโิภครบัรูไ้ดว้่า
รถยนต ์MG มรีะบบการควบคุมทีด่ ีรถยนต์มปีระสทิธภิาพในการขบัขี่ จะส่งผลต่อผูบ้รโิภคใหม้แีนวโน้ม
การตดัสนิใจซื้อรถยนต์มากขึน้ รวมถงึศกึษาหาขอ้มลูเกี่ยวกบัรถยนต์ทีจ่ะซื้อไดม้ากขึน้เนื่องจากความ
น่าสนใจของผลติภณัฑ ์และน าขอ้มลูไปแนะน ายงับุคคลรอบขา้งมากขึน้ เพราะผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญั
กบัศกัยภาพของรถยนต์ MG เป็นหลกัมากกว่าราคา หรอืความนิยมของตลาด และสอดคลอ้งกบัทฤษฎี
พฤติกรรมผู้บรโิภคของ ศิรวิรรณ เสรรีตัน์. (พ.ศ. 2550: 18) ที่กล่าวว่า กุญแจส าคญัของพฤติกรรม
ผูบ้รโิภคจะอยู่ทีต่วับุคคลแต่ละบุคคล ดงันัน้สิง่ที่ผูบ้รโิภคไดร้บักค็อื ขอ้มลูจากภายนอกที่จะรวบรวมไว้
เป็นสิง่ที่ใชอ้้างของผู้บรโิภคได้ ขอ้มลูภายนอกดงักล่าวอาจกลายเป็นสิง่ที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ
ของผูบ้รโิภคได้แต่ผู้บรโิภคก็ยงัคงต้องตดัสนิใจเองโดยจะอาศยัขอ้มูลที่ไดร้บันัน้หรอืไม่ก็ได้  ตลอดจน
วธิกีารน าเอาข้อมูลไปใช้ด้วย ทัง้นี้อาจจะขึ้นอยู่กบัเวลาในการศึกษาข้อมูลที่ได้มา จงึท าให้ผู้บรโิภค
อาจจะใช้เวลาในการหาข้อมูลเพื่อใช้ในการตัดสนิใจซื้อรถยนต์ MG ค่อนข้างมาก โดยเฉพาะข้อมูล
เกีย่วกบัศกัยภาพและสมรรถนะของรถยนต ์และเนื่องจากรถยนต ์MG เป็นรถยนต์ค่ายใหมใ่นตลาดยาน
ยนต์อาจจะท าให้แหล่งขอ้มูลประกอบการตดัสนิใจยงัไม่มากพอ แต่อย่างไรก็ตามหากผู้บรโิภคได้รบั
ข่าวสารจากแหล่งที่ได้รบัความน่าเชื่อถือ ได้รบัข้อมูลจากผู้ที่มีประสบการณ์โดยตรงอาจจะท าให้
ผูบ้รโิภคใชว้นัและเวลาในการหาขอ้มลูเพื่อตดัสนิใจซื้อรถยนต์ MG น้อยลง และสอดคลอ้งกบังานวจิยั 
ของ จรญั พวงมาลา (พ.ศ. 2558) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัดา้นผลติภณัฑท์ีม่คีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้มการซือ้
รถยนต์นิสสันมาร์ช ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ด้านศักยภาพของผลิตภัณฑ์มี
ความสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัอยูใ่นระดบัต ่ามากบัแนวโน้มการซือ้รถยนต์นิสสนัมารช์ ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรงุเทพมหานคร ดา้นความมัน่ใจในผลติภณัฑ ์อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  
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ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวิจยั 
1.  ฝ่ายการตลาดและฝ่ายกลยุทธร์ถยนต์ยีห่อ้ MG ควรร่วมกนัวางแผนในการสื่อสารถงึการใช้

งานรถยนต์ MG ถึงห้องโดยสารที่กว้างขวางมทีี่เก็บของเป็นสดัเป็นส่วน เหมาะส าหรบัผู้บรโิภคเพศ
หญงิทีม่ขีองใชส้่วนตวัจ านวนมากและต้องการเกบ็ไวใ้นรถ รวมถงึควรใหค้วามส าคญักบัการโฆษณาถงึ
ระบบความปลอดภยัของรถยนต์และความแขง็แกร่งของตวัถงัทีม่กีารท างานอย่างดเียีย่มที่มาพรอ้มกบั
สไตล์ที่โฉบเฉี่ยวซึ่งกลุ่มช่วงอายุ 21 – 30 ปี ค่อนข้างให้ความสนใจ เพื่อให้ผู้บรโิภคที่สนใจมีการ
ตดัสนิใจดา้นแนวโน้มการซือ้รถยนต์ทีเ่รว็ขึน้ เพราะผูบ้รโิภคที่มเีพศหญงิ อายุ 21 - 30 ปี มพีฤตกิรรม
การตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นแนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต ์MG 
มากทีสุ่ด  

2. ฝ่ายสื่อสารทางการตลาด หรอืผู้ที่มสี่วนเกี่ยวขอ้ง ควรให้ความส าคญัเกี่ยวกบัการให้ขอ้มูล
ข่าวสารโดยน าเสนอเกี่ยวกบัองค์ประกอบของรถยนต์ MG ในเรื่องสมรรถนะของรถยนต์ ระบบต่างๆที่
เสรมิเข้ามาทัง้ระบบการทรงตวั ABS ความพรอ้มของพนักงานที่ให้บรกิาร ผ่านช่องทางต่างๆ ทัง้สื่อ
ออนไลน์ เฟสบุค หรอืเวบ็ไซต์ และสื่อออฟไลน์ เช่น หนังสอืพมิพ์ นิตยสาร แผ่นพบั เพราะเนื่องจาก
เป็นช่องทางทีผู่บ้รโิภคจะไดร้บัขอ้มลูไดง้า่ย เพื่อใหเ้กดิการรบัรู้เกดิความพอใจ เขา้ถงึขอ้มลูเกดิเป็นการ
บอกต่อแนะน าไปยงับุคคลอื่น รวมถงึเสนอใหม้กีารทดลองขบัรถยนตก์บัผูบ้รโิภคทุกคนทีส่นใจ เพื่อทีจ่ะ
ท าใหผู้บ้รโิภคสมัผสัไดถ้งึสมรรถนะทีด่ขีองรถยนต ์จะสามารถน าไปบอกต่อหรอืแนะน าบุคคลอื่นไดจ้าก
ประสบการณ์โดยตรง เน่ืองจากผลการศกึษาพบว่า ปจัจยัด้านผลติภณัฑ ์ดา้นศกัยภาพของผลติภณัฑ ์
ดา้นผลติภณัฑค์วบ และด้านผลติภณัฑห์ลกั มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ MG ด้าน
แนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต ์MG และดา้นแนะน าใหค้นรูจ้กัซือ้รถยนต ์MG อยูใ่นระดบัสงู 

3. ฝ่ายการตลาดและฝ่ายกลยุทธ์ รถยนต์ยี่ห้อ MG รวมถึงตวัแทนการขาย ณ ศูนย์จ าหน่าย 
ควรหารอืร่วมกนัในการประสานงานกบัหน่วยงานสถาบนัการเงนิการจดัให้มขี้อมูลที่ครบถ้วน วธิกีาร
แจ้งผลหากลูกค้าสนใจรถยนต์ยี่ห้อ MG ลดระยะเวลาในการวเิคราะห์ข้อมูลในการขอสนิเชื่อ รวมถึง
ระบบงานที่สามารถเชค็สต็อกรถยนต์ ส ีจ านวน วนัที่รถยนต์จะเขา้ได้ทนัท ีรวมถงึควรเพิม่ขอ้มูลเพื่อ
สรา้งความน่าเชื่อถอืและความไวว้างใจใหก้บัรถยนต์ยีห่อ้ MG เพื่อลดระยะเวลาการตดัสนิใจของลูกค้า
เพราะจากการศึกษาพบว่า ผู้บรโิภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนน้อยกว่าหรอืเท่ากับ 25,000 บาท มี
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่้อ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านเวลาที่ใช้ในการ
หาขอ้มูลเพื่อใช้ในการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ MG (วนั) มากกว่ากลุ่มอื่น อาจเนื่องมาจากรายไดน้้อยจงึมี
ปจัจยัหลายอย่างที่ต้องพิจารณา จงึควรมขี้อมูลและบรกิารทางการเงนิที่พรอ้มและน่าสนใจเพื่อการ
ตดัสนิใจทีง่า่ยขึน้  

4. ฝา่ยพฒันาผลติภณัฑร์ถยนตย์ีห่อ้ MG ควรส ารวจความต้องการผูบ้รโิภคและรว่มกนัหารอืใน
ภาคอุตสาหกรรมเดยีวกนัถงึการพฒันาคดิค้นนวตักรรมใหม่ๆที่ช่วยให้การขบัขีข่องผู้บรโิภคปลอดภยั
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และเป็นมติรต่อสิง่แวดล้อมมากขึ้น ทัง้การพฒันาในระดบัมาตรฐานสากล การคดิค้นนวตักรรม เช่น 
พลงังานไฟฟ้า ระบบ plug-in เพื่อที่จะช่วยให้รถยนต์ใช้พลงังานน้อยลง, เพิม่ระบบความปลอดภยัใน
การขบัขี ่เพื่อลูกคา้กจ็ะไดร้บัรถยนต์ทีคุ่ม้ค่ากบัเงนิทีใ่ชจ้่ายไป ทัง้นี้เพื่อใหผู้บ้รโิภคลดระยะเวลาในการ
ตดัสนิใจซือ้รถยนต ์MG ใหน้้อยลง ส่งผลต่อไปยงัการบอกต่อหรอืแนะน าบุคคลอื่น เพราะจากากรศกึษา
พบว่า ปจัจยัด้านผลติภณัฑ์ ด้านผลติภณัฑ์หลกั และด้านศกัยภาพเกี่ยวกบัผลติภณัฑ์ มอีิทธพิลต่อ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่้อ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นแนวโน้มที่จะซื้อ
รถยนต์ MG ด้านแนะน าให้คนรู้จกัซื้อรถยนต์ MG และด้านเวลาที่ใช้ในการหาข้อมูลเพื่อใช้ในการ
ตดัสนิใจซือ้รถยนต ์MG (วนั)  

5. ฝ่ายพฒันาผลติภณัฑร์ถยนต์ยีห่อ้ MG และฝ่ายขายในฐานะทีเ่ป็นผูท้ี่พบปะพูดคุยกบัลูกค้า
โดยตรง ควรร่วมหารอืปรกึษาและน าเสนอแนวคดิเพื่อทีจ่ะพฒันารถยนตย์ีห่อ้ MG ในดา้นการออกแบบ 
คงความเป็นเอกลกัษณ์ที่ลูกค้าพงึพอใจ ฟงัก์ชนัภายในรถยนต์ที่ลูกคา้ให้ความส าคญั รวมถงึส ีขนาด 
รุ่นรถยนต์ ที่ลูกค้าที่ลูกคา้สนใจเป็นส่วนใหญ่ เวลามายงัศูนยจ์ าหน่ายรถยนต์ เพราะนอกจากจะท าให้
ลูกคา้พงึพอใจที่จะตดัสนิใจซือ้รถยนต์ เพราะจากการศกึษาพบว่าปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นรูปลกัษณ์
ผลิตภัณฑ์  มีอิทธิพล ต่อพฤติกรรมการตัดสิน ใจซื้ อรถยนต์ยี่ห้ อ  MG ของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร ดา้นแนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต ์MG  

6. ผูป้ระกอบการรถยนตย์ีห่อ้ MG ควรใหค้วามส าคญักบัตวัแทนศูนยจ์ าหน่ายรถยนต์ยีห่อ้ MG 
ทัว่ทัง้ประเทศให้มมีาตรฐานการบรกิารในระดบัเดียวกัน ทัง้ในด้านการจ าหน่ายรถยนต์ รถยนต์ที่
วางขาย ณ โชว์รูม การให้ข้อมูลของพนักงานขาย อุปกรณ์เสรมิรถยนต์ ศูนย์บรกิารหลังการขาย 
ระยะเวลาน าส่งรถยนต์คืนลูกค้าที่รวดเรว็หากต้องรบัเข้าบรกิาร ฝ่ายช่างและพนักงานที่ให้บรกิาร 
รวมถึงพนักงานบรกิาร Call Center เพื่อที่จะสรา้งความเชื่อมัน่ให้กบัลูกค้าและเกิดแนวโน้มที่จะซื้อ
รถยนต์และการบอกต่อ เพราะจากการศกึษาพบว่าปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นผลติภณัฑค์วบ มอีทิธพิล
ต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านแนวโน้มทีจ่ะ
ซือ้รถยนต ์MG และดา้นแนะน าใหค้นรูจ้กัซือ้รถยนต ์MG 
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ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 
 จากการศกึษา ปจัจยัดา้นผลติภณัฑท์ีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG 

ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร มขีอ้เสนอแนะดงันี้    
1. ควรมกีารศึกษาปจัจยัอื่นๆ ที่มอีทิธพิลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ยีห่้อ MG ของ

ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ได้แก่ ปจัจยัส่วนประสมการตลาด ป้จจย้ส่วนประสมการตลาดบรกิาร 
เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ แรงจงูใจ ทศันคต ิและรปูแบบการด าเนินชวีติ เพื่อใหไ้ด้
ขอ้มลูทีห่ลากหลายและสามารถน าขอ้มลูมาพฒันาผลติภณัฑใ์นอนาคตไดต่้อไป 

2. ควรมกีารศึกษาในเชงิเปรยีบเทยีบ รถยนต์ยีห่้ออื่นหรอืในอุตสาหกรรมเดยีวกนั เพื่อให้ได้
ขอ้มูลเพื่อที่จะน ามาพฒันาผลติภณัฑ์ ทัง้ในด้านสมรรถนะ ระบบการควบคุม ระบบประหยดัพลงังาน 
รวมถงึมาตรฐานการบรกิารศูนยจ์ าหน่ายรถยนต์ การบรกิารหลงัการขาย เพื่อใหม้ปีระสทิธภิาพมากขึน้
และเกดิเป็นความพงึพอใจของลกูคา้สงูสุด 
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ภาคผนวก ก 
แบบสอบถาม 

ปัจจยัด้านผลิตภณัฑท่ี์มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตย่ี์ห้อ MG  
ของผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
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 เลขที ่

 
 

แบบสอบถามเพ่ือการวิจยั 
เร่ือง ปัจจยัด้านผลิตภณัฑท่ี์มอิีทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ย่ีห้อ MG 

ของผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
  

แบบสอบถามฉบบันี้เป็นส่วนหนึ่งของการศกึษาในหลกัสูตรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ สาขาวชิา
การตลาด มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ จดัท าขึน้เพื่อศกึษาเรื่อง ปจัจยัดา้นผลติภณัฑท์ี่มอีทิธพิลต่อ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ยีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยแบบสอบถามจะ
ประกอบดว้ยค าถาม 3 ส่วน ดงันี้ 
 ส่วนที ่1 ลกัษณะประขากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนที ่2 ขอ้มลูเกีย่วกบัปจัจยัดา้นผลติภณัฑร์ถยนต ์MG 
 ส่วนที ่3 ขอ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภค 
  ในเขตกรงุเทพมหานคร  

ค าตอบของท่านจะเป็นประโยชน์อย่างยิง่ในการศึกษา และค าตอบของท่านจะถูกเก็บเป็น

ความลบั การวเิคราะหผ์ลจะกระท าในภาพรวมเท่านัน้ ซึง่จะไม่เกดิความเสยีหายต่อตวัท่านแต่อย่างใด 

จงึใครข่อความรว่มมอืจากท่านตอบแบบสอบถามใหค้รบถว้น ทุกส่วนตามความเป็นจรงิ 

นิชาภา วชัราพฤกษ์ นกัศกึษาปรญิญาโท MBA การตลาด  

มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
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ส่วนท่ี 1   ลกัษณะข้อมูลลกัษณะประขากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 

ค าชีแ้จง โปรดท าเครือ่งหมาย () ลงหน้าขอ้ความทีต่รงกบัท่าน 

 

1. เพศ 
 (  ) 1. ชาย          (  ) 2. หญงิ 

2. อายุ 
 (  ) 1. 21 - 30 ปี      (  ) 2. 31 - 40 ปี        

 (  ) 3. 41 - 50 ปี     (  ) 4. 51 ปีขึน้ไป 

3. สถานภาพ 
 (  ) 1. โสด 

 (  ) 2. สมรส / อยูด่ว้ยกนั       

 (  ) 3. หมา้ย/หย่ารา้ง/แยกกนัอยู่ 

4. อาชพี 
 (  ) 1. พนกังานบรษิทัเอกชน   (  ) 2. ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ 

 (  ) 3. ธุรกจิส่วนตวั / อาชพีอสิระ         (  ) 4. อื่นๆ โปรดระบุ ................... 

5. ระดบัการศกึษา 
 (  ) 1. ต ่ากว่าปรญิญาตร ี        

 (  ) 2. ปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า              

 (  ) 3. สงูกว่าปรญิญาตร ี

6. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
 (  ) 1. น้อยกว่าหรอืเท่ากบั 25,000 บาท  (  ) 2. 25,001 – 35,000 บาท 
 (  ) 3. 35,001 – 45,000 บาท   (  ) 4. 45,001 บาท ขึน้ไป 
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ส่วนท่ี 2 ปัจจยัด้านผลิตภณัฑร์ถยนต ์MG  

ค าชีแ้จง โปรดท าเครือ่งหมาย x ลงในช่อง [  ] ทีต่รงกบัระดบัความเหน็ของแต่ละปจัจยัดา้น

ผลติภณัฑร์ถยนต ์MG 

 
ปัจจยัด้านผลิตภณัฑร์ถยนต ์MG  น้อ

ย
ที่ส

ดุ 

น้อ
ย 

ปา
น

กล
าง

 

มา
ก 

มา
ก

ที่ส
ดุ 

 1 2 3 4 5 
7. ผลิตภณัฑห์ลกั      
7.1 รถยนต ์MG เป็นรถยนตท์ีม่คีณุภาพเหมาะสมกบัการไดร้บัมาตรฐานสากลของ
ยโุรป 

 
    

7.2 รถยนต ์MG เป็นรถยนตท์ีป่ระหยดัพลงังานและประหยดัน ้ามนั      
7.3 รถยนต ์MG มรีาคาทีเ่หมาะสม คุม้คา่กบัเงนิทีจ่่ายไป       
8. รปูลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์      
8.1 รถยนต ์MG มคีวามเป็นเอกลกัษณ์ มสีไตลโ์ฉบเฉี่ยว ทัง้ภายในและภายนอก      
8.2 รถยนต ์MG มรีปูลกัษณ์ทนัสมยั      
8.3 รถยนต ์MG มคีวามโดดเด่นกบัฟงักช์ัน่การใชง้านภายในรถยนต ์MG ครบวงจร 
เชน่ จอแสดงผล กลอ้งมองหลงั และ Control system เป็นตน้ 

 
    

9. ผลิตภณัฑค์วบ      
9.1 รถยนต ์MG มอีปุกรณ์เสรมิตกแต่งตวัรถยนตค์รบครนั      
9.2 รถยนต ์MG มบีรกิารหลงัการขายทีค่รบวงจร และศนูยบ์รกิารมมีาตรฐาน      
9.3 มบีรกิารจดัไฟแนนซร์ว่มกบัสถาบนัการเงนิชัน้น าใหเ้ลอืกหลากหลายอตัราดอกเบีย้      
9.4 พนกังาน ชา่งทีใ่หบ้รกิารมฝีีมอื ไวว้างใจได้      
9.5 รถยนต ์MG มศีนูยใ์หบ้รกิารทัว่ถงึ สะดวกสบาย และเดนิทางสะดวก      
10. ศกัยภาพเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์      
10.1 รถยนต ์MG มคีวามปลอดภยัสงู จากระบบท างานของชว่งล่างและระบบเบรกที่
น่าเชือ่ถอื 

 
    

10.2 หอ้งโดยสารของรถยนต ์MG มคีวามกวา้งขวาง ชิน้สว่นวตัถุดบิมคีวามประณีต
แขง็แกรง่ ทนทาน ดแูลงา่ย 

 
    

10.3 ระบบเทอรโ์บชารจ์ของรถยนต ์MG ชว่ยเพิม่ความสามารถในการท างานของ
เครือ่งยนตท์ าใหร้ถยนต ์MG มอีตัราเรง่ทีม่ปีระสทิธภิาพและแรง 
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ส่วนท่ี 3 พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตย่ี์ห้อ MG ของผูบ้ริโภค 
ค าชีแ้จง โปรดท าเครือ่งหมาย x ลงในช่อง [  ] ทีต่รงกบัระดบัความเหน็ของพฤตกิรรมการ

ตดัสนิใจซือ้รถยนตย์ีห่อ้ MG  
11.ท่านมแีนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต ์MG มากน้อยเพยีงไร 
 
      มากทีสุ่ด  _______ :  _______ : _______ : _______ : _______ น้อยทีสุ่ด 

             5              4     3             2            1 
 

12. ท่านจะแนะน าใหค้นรูจ้กั ซือ้รถยนต ์MG 
 
  แนะน าแน่นอน  _______ :  _______ : _______ : _______ : _______  ไมแ่นะน าแน่นอน 

            5           4               3             2            1 
 

13.เวลาทีใ่ชใ้นการหาขอ้มลูเพื่อใชใ้นการตดัสนิใจซือ้รถยนต ์MG ________วนั 
 

*** ขอขอบพระคุณทีเ่สยีสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม *** 
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ภาคผนวก ข 

หนังสือขอความอนุเคราะหจ์ากบณัฑิตวิทยาลยั 
ขอเชิญเป็นผูเ้ชียวชาญ 
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ภาคผนวก ค 

รายนามผูเ้ชียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



135 

รายนามผูเ้ชียวชาญตรวจคณุภาพเคร่ืองมือการวิจยั 
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